*

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

FACULTAD DE CIENCIA Y TECNOLOGIA

ESCUELA DE INGENIERIA DE LA PRODUCCION

Propuesta de mejora para la gestion de bodega y de

inventario de la empresa Comercial Figueroa

Trabajo de graduacion previo a la obtencion del titulo de:

INGENIERA DE LA PRODUCCION Y OPERACIONES

Autora:
MARIA CLAUDIA QUINTANILLA FIGUEROA

Director:
DIEGO SEBASTIAN SUAREZ BRIONES

CUENCA, ECUADOR

2020



Quintanilla Figueroa ii

DEDICATORIA

A Dios y a mis padres Priscila Figueroa y Mauricio Quintanilla, quienes han sido el
pilar fundamental para mi desarrollo como profesional. A mis abuelos Alicia Rodas y
Roman Figueroa quienes me han brindado su apoyo incondicional a lo largo de mis
estudios universitarios. Auguro mis mejores deseos para el desarrollo y crecimiento de

su empresa Comercial Figueroa.

Maria Claudia Quintanilla Figueroa



Quintanilla Figueroa iii

AGRADECIMIENTO

Quiero agradecer a todos los docentes que han sido parte de mi desarrollo como
profesional. A mi familia por su apoyo incondicional. A todos los integrantes de
Comercial Figueroa y a los ingenieros Marco Andrés Vintimilla, José Miguel Cordero y

Mario Valdez por su colaboracion en el desarrollo de este proyecto.

Maria Claudia Quintanilla Figueroa



Quintanilla Figueroa iv

INDICE DE CONTENIDOS

DEDICATORIA ...ttt a e e et e e s b e e et e e st e e e saae e e snneeeaneeeennes i
AGRADECIMIENTO ...ttt sttt sttt saenesne e iii
INDICE DE CONTENIDOS ..ottt sssessssssessessesssssse s essessesssssns iv
INDICE DE FIGURAS .....oooeietieeteeeee et ses st saese st st nasnensenennens Vi
RESUMEN ...ttt ettt sttt re b e ene e viii
N o S I 2 ¥ 3 SRR IX
INTRODUGCCION ..ottt X
1. Capitulo I: Andlisis de la situacion inicial. ..........ccccooeieiniininnie 1
1.1. Historia de 1a MPreSa.......ccccivieiieiiiiciie e 1
1.2.  Aplicacion de técnicas antropologicas para el levantamiento de informacion.
2

1.2.1. Aplicacion de la técnica de 0bsServacion ............ccccevvvevevieeieeiesiennna, 3

1.2.2. Aplicacion de la técnica de 1a entrevista. ........coceveveveiciencncncenen, 7

1.3, ANAlISiS SITUACIONAL ......cveviiiiiieiicicee s 9
1.3.1. ANALISIS FODA ..ottt 9

1.3.2. Diagrama ISNIKAWA.............cccoviiiiiiiie e 12
CONCIUSIONES: ...ttt bbbttt bbbt b e eneenes 15

2. Capitulo 11: Gestion de INVENTAIIOS ........cccoviererieire e 16
2.2. Definicion del estado actual de control de inventarios ...........c.ccocvveeienennns 16
2.3. Métodos para gestionar inventarios aplicables a Comercial Figueroa......... 23
2.3.1. Metodologia de CONLEO .......ccvrieieieieece e 23

(O] T (1] o] 1= LSRR PSR 28

3. Capitulo H1: Gestion de bodega.........ccoereiririiiiiiiee e 29
1.3. Definicion del estado actual de gestidn de la bodega...........ccccovevvviieiiennee, 29
1.4. Métodos aplicables a Comercial Figueroa para gestionar la bodega............ 36

1.5. Reubicacion de estanterias y asignacion de espacios basado en el analisis
ABC. 36

3.1.1. Andlisis ABC linea 1 de productos.........ccccoveeriereeenereniecnie e 37
1.6, 5'Senlabodfga. ...cccccciiiiiiiiiiececece e 39
CONCIUSIONES: ...t bbbttt b bbbt ne s 40

4. Capitulo 1V: PIan de MEJOTa .......cceoveiriirieiiinieieesie e 41



Quintanilla Figueroa v

1.7.  Propuesta de aplicacion de las 3°S en la bodega. .........cooceeiiiiiiiiiiicnnns 41
4.1.1. Elegir un responsable de bodega para la implementacion: ............... 41
4.1.2. Capacitacion al personal: ...........cccoovevieiiiicie e 41
4.1.3. Aplicacion de Seiri. Organizar y seleccionar: ..........cccoceevvicvernenene 41
4.1.4. Aplicacion de Seiton: Orden ...........ccccvevveeeiecve e 44
4.1.5. Aplicacion de Seiso: limpieza 0 INSPECCION. ........cccecvevveviiiieiieenenn, 51
1.8. Matriz de aplicacion del proyecto propuesto para Comercial Figueroa....... 52
CONCIUSIONES: ...ttt b ettt et b e bbb be et e 54
(O] 0 o0 013 [0TSR 56
RECOMENUACIONES ...ttt ettt bttt nbesne e b 57
BIDIIOGrafia.......eceeieiccece e 57
ANEXOS ...t e e e e e e nnes 59
Anexo 1: Entrevista al duefio de [a empresa.......ccccccveveieiceeie s s 59
Anexo 2: Tabla de entrevista a la duefia de la empresa ..., 59
Anexo 3: Tabla de entrevista a un familiar integrante de laempresa............cc......... 60
Anexo 4: Tabla de entrevista a un familiar integrante de la empresa. ..........c..coc..... 61
Anexo 5: Tabla de entrevista al gerente de la empresa.........cocoeeveveiiieniiniiennn, 62
Anexo 6: Tabla de entrevista a un ayudante temporal de la empresa. ...................... 62
Anexo 7: Tabla de entrevista a un empleado encargado del area de ventas.............. 63
Anexo 8: Tabla de entrevista a un empleado encargado del area de ventas ............. 64
Anexo 9: Tabla de entrevista sobre el actual método de gestion de inventario de
COMEICIAl FIQUETOA ... eiiiieiiiie ittt 65
Anexo 10: Tabla de entrevista informal a los encargados de ventas y bodega. ........ 67

Anexo 11: Tabla de Entrevista semi-estructurada al encargado de bodega y ventas.68
Anexo 12: Tabla de entrevista estructurada a la encargada de ventas ..................... 69
Anexo 13: Tabla de analisis ABC de la linea de zapateria ...........c.cccceevvvevveicsennnnn 70
Anexo 16: Disefio del documento de respaldo del plan de limpieza semanal. ......... 72



Quintanilla Figueroa vi

INDICE DE FIGURAS

llustracion 1-1 Fachada Comercial FIQUEIOQ..........cccuevviiiiiiieeie e sie e 4
Hustracion 1-2 Matriz FODA .......ooeeece ettt nne 10
lustracion 1-3 Matriz FO-FA-DO-DA ...ttt 11
llustracion 1-4 Ishikawa: Fallas en la atencidn al cliente...........ccoceveveiiniie e, 13
llustracion 2-1 Codificacion con pistola Fuente: AUOr .........c.cccvevveieiieie s 17
[lustracion 2-2 Codificacion manual Fuente: AULOT ..........covviriiieieienee e 17
[HUSEFACION 2-3 ELIQUELA .....cveverieieieieiesieie et 17
[lustracion 2-4 Metodologia de codificacion. ...........cccccevveieiieie i 18
[lustracion 2-5 Diagrama de procesos: Ingreso de inventario ...........cccoceeveeveeeesieeeenne. 20
[lustracion 2-6 Diagrama Ishikawa: INVENEArio...........ccoeovvereiinieneneese s 22
[lustracion 2-7 Diagrama Pareto. Analisis ABC de 1ineas. .........ccccovevvivienncienecnnenn 27
[ustracion 3-1 Layout DOAEQA L.......ccooiiiieiiiicceece et 30
LV U T o (e Al = oo [T - USROS 32
VR T o e I = oo T - U SR 33
[lustracion 3-4 Cadigo de barras de la empresa. Fuente: AUtOr ..........cocevevvicreneennenn 34
llustracion 3-5 cédigo de barras del proveedor. Fuente: AUtOr...........ccceeeveeveeieerieennenne. 34
llustracion 3-6 Diagrama Ishikawa: Falta de organizacion en bodega.............ccccveueee. 35
llustracion 3-7 Diagrama de Pareto. Analisis ABC de linea 1. ........ccccoevvvieivenncnenne. 38
llustracion 4-1 Diagrama de flujo para la clasificacion de objetos ..........c.ccocvevviverrnene. 42
llustracion 4-2. Tarjeta Amarilla. Aplicacion Seiri.......ccoccveevveiiieiiiieiicce e 43
llustracion 4-3. Tarjeta Roja. ApliCaCion Seili........ccccevveieiiieieeie e 43
llustracion 4-4. Layout propuesto. Reubicacion de estanterias. .........ccoccevvevverivereneenne. 45
llustracion 4-5 . Diagrama pastel del porcentaje y area de ocupacion de lineas de

0100 1101 (0 1SS SURUPRSORN 47
llustracion 4-6 Asignacion de espacios para las lineas de producto...........c.ccccevevvvenenee. 49
llustracion 4-7 Control Visual bodega. Letreros de lineas de productos..............c......... 50

[lustracion 4-8. Control Visual bodega. Sefial para estanterias. ..........cc.ccoevvcvrerennnenn 51


https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042170
https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042171
https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042172
https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042173
https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042175
https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042181
https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042182
https://d.docs.live.net/cbdae87115ce6f35/Escritorio/MARCO/OTROS/Tesis%20Clau%20quintanilla/Tesis%20Final%20Claudia%20Quintanilla.docx#_Toc45042192

Quintanilla Figueroa vii

INDICE DE TABLAS

Tabla 1-1 Observacion externa de la EMPreSa..........ccecveieivieieerieeieseese e se e s 3
Tabla 1-2 Observacion interna Primer PiSO .......c.cceeuereereriesiresieeeeseeseeseeseesseeseeseesses 5
Tabla 1-3 Observacion interna SEguNAO PISO .......coveereriririerierieese e 6
Tabla 2-1 Analisis ABC A€ lINEAS .....cveiveiieriiiiiicieeie e 26
Tabla 2-2 Resumen Analisis ABC de 1IN as .........ccoceveriiiieni i 26
Tabla 3-1 Ubicacién de linea de productos en cada estanteria...........cccccecevervrvivenennns 31
Tabla 3-2 Observacion BOUga 1 .........ccooiiiiiieene e 33
Tabla 3-3 Resumen analisis ABC linea 1 de productos ..........c.ccceeveivieieeieeiecee s, 38
Tabla 4-1 Porcentaje de utilizacion asignado a cada estanteria............c.ccoccvevevveiveennnnn, 46
Tabla 4-2 Area total de ocupacion de cada linea de producto..............cccoveveerveerereneee 47
Tabla 4-3. Criterio utilizado para asignar espacios en las estanterias. ..............cccccecu..... 50
Tabla 4-4 Plan de Limpieza DOUEJA .........cciviiiiieiiiiiie e 52

Tabla 4-5 Matriz de implementacion del proyecto para Comercial Figueroa............... 53



Quintanilla Figueroa viii

RESUMEN

PROPUESTA DE MEJORA PARA LA GESTION DE BODEGA Y
DE INVENTARIO DE LA EMPRESA COMERCIAL FIGUEROA

El presente trabajo plantea una serie de metodologias para gestionar el inventario y la
bodega de Comercial Figueroa. El proyecto abarco varias etapas y comenzé por el analisis
de la situacion inicial general a través de entrevistas, técnicas de observacion y varias
herramientas para identificar problemas. Posteriormente, se definid el estado actual de la
gestion de inventario y bodega para detectar las principales causas de su inadecuada
gestion, a través de diagramas de Ishikawa. Se realizé un analisis ABC de las diferentes
lineas de productos existentes en la empresa, que permitié proponer el método de conteo
ciclico y el método de distribucion de estanterias y asignacion de espacios. Se elabor6 un
plan gque incluye la aplicacion de las 3°S de mejora continua y una nueva distribucion de
estanterias y ubicacion de espacios para los articulos de bodega. Finalmente, se elabord

la matriz de implementacion del proyecto.

Palabras Clave: Analisis ABC, bodega, diagramas de Ishikawa, gestion, inventario,

metodologias.

Sebastian Suarez Briones Ivan Rodrigo Coronel

Director del Trabajo de Titulacion Director de Escuela

%@__/Am@

Claudia Quintanilla Figueroa

Autora
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ABSTRACT

IMPROVEMENT PROPOSAL FOR THE WAREHOUSE AND
INVENTORY MANAGEMENT OF COMERCIAL FIGUEROA
COMPANY

The following work proposes a series of methodologies to manage the inventory and
warehouse of “Comercial Figueroa”. The project covered several stages and it started by
analyzing the general initial situation through interviews, observation techniques and
various tools to identify problems. Subsequently, the current state of inventory and
warehouse management was defined to detect the main causes of its inadequate
management, through the use of Ishikawa diagrams. An ABC analysis of the different
product lines existing in the company was carried out. This led to propose the cycle
counting method as well as the shelf distribution and space allocation methods. A plan
that included the application of the 3'S of continuous improvement and a new distribution
of shelves and location of spaces for warehouse items was elaborated. Finally, the project

implementation matrix was prepared.

Key Words: ABC analysis, warehouse, Ishikawa diagrams, management, inventory,

methodologies.

Translated by

Claudia Quintanilla
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INTRODUCCION

Comercial Figueroa es una empresa pequefia cuyo principal objetivo a lo largo de los afios
ha sido obtener utilidad, sin embargo, a pesar de que se mantiene rentable se observan
inconvenientes durante la ejecucién de los procesos de venta y se sospecha que la causa
de los mismos es una inadecuada gestion de inventario y bodega. La empresa emplea
procesos tradicionales para la gestion de estos aspectos los cuales podrian ser actualizados
para evitar inconvenientes y la generacion de nuevos problemas en actividades

posteriores.

Si Comercial Figueroa logra detectar la causa raiz de los problemas mencionados, podra
satisfacer de mejor manera los requerimientos de sus clientes y cumplir su objetivo. Por
esta razon este proyecto buscara proponer mejoras para gestionar la bodega e inventario,
partiendo de un analisis de levantamiento de la situacién actual general de la empresa con
la que se identificaran los puntos criticos de mejora en la organizacion. Este analisis
permitird demostrar que la gestion de inventario y de bodega es un elemento que necesita

ser gestionado.

Posterior a esto, se definira la situacion actual de gestion de inventario y se seleccionarén
los métodos mas adecuados que se puedan aplicar. También se definira la situacién actual
de la gestion de bodega y se seleccionaran los métodos mas idoneos que se puedan aplicar.
Finalmente se propondra un plan de mejora que incluya metodologias para la gestion de

ambos aspectos.

Hoy en dia un almacén es un espacio fisico muy importante en una organizacién, ya que
en €l se almacena toda la mercancia que es el activo que representa una gran parte de
dinero de la empresa y con una correcta administracion, sin duda, aumentaréa la utilidad

del negocio.
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1. Capitulo I: Analisis de la situacion inicial.

1.1. Historia de la empresa

Comercial Figueroa es una empresa familiar que inici6 su actividad comercial en el
aflo 1977 en la ciudad de Cuenca - Ecuador y se encuentra ubicada en la calle
Presidente Cordova entre General Torres y Tarqui. En sus primeros afios de labor se
dedicé a comercializar material de talabarteria: productos para la confeccion de
zapatos, monturas para caballo, correas, entre otros. La empresa se mantuvo rentable
gracias a los artesanos de la ciudad, encargados de producir zapatos de cuero, quienes

fueron sus principales clientes.

Afios después surgieron problemas de liquidez en la organizacion debido al
crecimiento de las importaciones en la ciudad, motivo por el cual, la competencia
aprovecho para vender zapatos provenientes de China, Peru, Brasil y Colombia, que
resultaban mas economicos para los habitantes. Esto provocé diminucion en las ventas
y se opto por comercializar otra linea de productos, obligando al gerente a liquidar los

anteriores. Se comenzo por afiadir una linea basica de ferreteria.

Con el trascurso de los afios se introdujeron nuevos productos para ser
comercializados, ampliando el espacio de la empresa de acuerdo a la necesidad y

capacidad economica.

Actualmente Comercial Figueroa cuenta con una amplia linea de productos y se dedica
a la importacion y comercializacion de material de construccion, pesca, zapateria,
talabarteria, material eléctrico y para el hogar. Sus principales clientes son de estrato
social medio-bajo, por lo que se ha manejado una estrategia de precios, que le ha

permitido mantener a sus clientes satisfechos.

La empresa cuenta con personal capacitado de tal manera que todos pueden realizar
las mismas actividades. Su principal competencia son las pequefias ferreterias ubicadas
en el centro de la ciudad. El local es propio y se encuentra ubicado en el mismo sector

en el que comenzd su actividad comercial.
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1.2. Aplicacién de técnicas antropoldgicas para el levantamiento de

informacion.

Se consideran técnicas antropoldgicas a una serie de herramientas que son usadas por
los antropdlogos para recolectar informacién. Los investigadores, actualmente, hacen

uso de estas herramientas en diversas disciplinas para su trabajo. (Jordan, 2013)

Entre las principales técnicas que usan los antrop6logos para realizar trabajos de campo

destacan:

o Observacion:
Esta técnica consiste en recolectar informacion sobre lo que sucede en la vida
diaria y las costumbres de la organizacion mientras se forma parte de esta. Para
la ejecucion de la técnica, en algunos casos, se aconseja no participar de las
actividades que ocurren dentro de la empresa, por lo que es fundamental
Unicamente registrar los datos observados. Se debe crear la costumbre de “tratar
lo familiar como algo desconocido” y también observar los comportamientos
que tienen las personas para resolver problemas. (Jordan, 2013)
Es importante recalcar que Unicamente una observacién continua brinda el
suficiente conocimiento de una cultura para una apropiada comprension de lo
que ocurre.

o Entrevistas:
La entrevista es un didlogo que tiene un entrevistador con un informante. El
entrevistador es el encargado de dirigir y registrar los datos que se obtienen en
la entrevista. El proposito de la misma es favorecer la realizacion de un discurso
continuo y argumentado entre dos personas sobre un tema que ya se ha definido
con anterioridad en el marco de la investigacion. (Blasco & Otero, 2012)
Existen varios tipos de entrevistas que utilizan los antropdlogos:
-Entrevista altamente estructurada: El entrevistador formula el mismo tipo
de preguntas para todos los entrevistados. (Jordan, 2013)
-Entrevista informal: Este tipo de entrevista consiste en formular diferentes
preguntas al entrevistado mientras observa la ejecucion de un producto o el
trabajo que se realiza en una empresa. (Jordan, 2013)
-Entrevista semiestructurada: Este tipo de entrevista consiste en realizar
preguntas estructuradas pero en la ejecucion de la misma se debe alternar con

preguntas espontaneas que sean de interés para en entrevistador. (Jordan, 2013)
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A continuacion, se aplicaran las técnicas ya mencionadas para el levantamiento de

informacion en la empresa Comercial Figueroa:

1.2.1. Aplicacion de la técnica de observacion

1.2.1.1.  Observacion externa.
Se realiz6 una observacién externa de la empresa. A continuacion se muestra en la

tabla 1-1 un resumen de lo observado.

Observacion Detalle

Comercial Figueroa es una empresa que
Aspecto de laempresa posee una estructura antigua que se
asemeja a la de un hogar.

Se observa un letrero antiguo que
probablemente no capta la atencién del

Letrero .

cliente en un 100%, ya que no es muy

visible.

Comercial Figueroa se ubica en una
Ubicacién de la zona muy concurrida y estratégica. Se
empresa encuentra en la calle Presidente Cérdova

del centro historico de Cuenca.

La empresa no cuenta con una zona
comoda en donde los clientes puedan
parquear sus vehiculos.

Inexistencia de
parqueo

Se observa que la mayor parte del
Llegada de los clientes tiempo existen clientes que ingresan a la
a la empresa empresa, Yy en ciertas horas se encuentra
vacia.

Tabla 1-1 Observacion externa de la empresa
Fuente: Autor

Con toda la informacion que registrd mediante observacion externa se concluye que la
ubicacién de la empresa puede resultar una ventaja al ser una zona estratégica con gran
flujo de personas. La fachada tiene un aspecto antiguo y un letrero no muy visible que
no es llamativo para los clientes. Se deduce que la empresa posee una gran cantidad
de clientes al observar que la mayor parte del tiempo ingresan personas al local. Por

otro lado, la empresa no cuenta con una zona de parqueo para sus clientes.
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En la ilustracion 1-1 se puede evidenciar como luce Comercial Figueroa en su parte

externa

lustracion 1-1 Fachada Comercial Figueroa
Fuente: Autor

1.2.1.2. Observacion interna

La tabla 1-2 muestra informacion sobre la observacion realizada en la parte interna de

la empresa en el primer piso.

Area Observacion

Detalle

Estructura

Proceso de ventas

Unidad de ventas

Comportamiento del
cliente

La empresa luce como una amplia
ferreteria y posee una gran variedad de
productos que son exhibidos pero
necesitan mas orden

Los empleados atienden y asesoran al
cliente de acuerdo al producto que
necesita. El cliente confirma su compra
y el empleado toma sus datos para la
factura. El cliente se acerca CAJA para
cancelar su compra. Una vez realizada
la cancelacion, el cliente retira su
producto en una zona de despacho

El cliente es atendido por un empleado,
si hay mas clientes siendo atendidos
espera, si no se le atiende pronto se va.
En algunas situaciones el cliente espera
bastante tiempo para que se le entregue
un producto que se encuentra en bodega
y en otras situaciones se le ofrece un
producto y el cajero le devuelve el
dinero porque el producto no existe en
bodega.
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Se observa una bodega amplia, con una

gran cantidad de productos
Estructura almacenados en estanterias de madera

No existe orden y una forma definida
Almacenamiento de para guardar los productos en las
mercancias estanterias.

En varias ocasiones el vendedor se

demora en realizar el despacho del

producto por no encontrarlo pronto en la
Despacho de productos bodega.

Bodega

Tabla 1-2 Observacion interna primer piso
Fuente: Autor

Con la informacion recolectada que muestra la tabla 1-2 se concluye que la unidad de
ventas se ubica en el primer piso del local. EI proceso comienza con la atencién y
asesoria que brinda el empleado al cliente y termina con la entrega del producto
vendido en una zona de despacho. Es importante recalcar que cuando se realiza una
venta, en varias ocasiones, el cliente tiene que esperar una gran cantidad de tiempo

para que se le entregue el producto que se le vende.

Se pudo observar que un gran porcentaje de ventas se anulaban ya que no se encuentra

fisicamente en bodega el inventario que muestra el sistema informatico.

En el primer piso se encuentra la bodega principal, y en ella se observé una gran
variedad de productos almacenados en las estanterias de madera. En la bodega no
existe orden ni una metodologia definida para guardar los productos en cada estanteria,

lo que provoca que los vendedores se demoren realizando el picking.
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La tabla 1-3 muestra informacion sobre la observacion realizada en la parte interna
de la empresa, en el segundo piso.

Area Observacion Detalle
Se observa una oficina amplia, con tres escritorios
Oficina Estructura donde trabajan tres personas que se dedican a
efectuar diferentes actividades para la empresa
Existe una segunda bodega, amplia donde se
encuentran productos pesados y probablemente de
Estructura L ;
menor rotacion. En esta bodega no existe orden. Las
estanterias son de madera
Almacenamiento de Se observa que no existe orden ni una forma definida
mercancias para guardar los productos en las estanterias
Bodega
Conteo y Este proceso ocurre en la bodega. Se realiza la
codificacion de  verificacion y conteo de los productos que se reciben
productos de los diferentes proveedores. Posterior a esto, el

empleado codifica los productos.

Tabla 1-3 Observacion interna segundo piso
Fuente: Autor

Con la informacién que se muestra en la tabla 1-3 se evidencia que en el segundo piso

se ubica una oficina donde trabajan 3 personas que realizan diferentes actividades para

la empresa.

Existe una segunda bodega que posee similares caracteristicas a la bodega que se

encuentra en el primer piso, a diferencia de esta, se deduce que los productos que se

almacenan en las estanterias son productos pesados y de menor rotacion. También se

realiza el proceso de codificacion, verificacion y conteo de los productos que entregan

los diferentes proveedores a la organizacion.
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1.2.2. Aplicacién de la técnica de la entrevista.

En los anexos del 1 al 5 se presentan tablas de entrevistas altamente estructuradas que
se realizaron a gerencia, duefios y personal administrativo ya que ellos cuentan con un

conocimiento general de la empresa.

En el anexo 6 se evidencia una entrevista que se realiz6 a un ayudante temporal que
ha desarrollado actividades durante un corto tiempo. Se considera una informacion
importante porque se trata de un trabajador nuevo que cuenta con una perspectiva

imparcial de la situacién de su puesto de trabajo y de la empresa.

El anexo 7 y 8 muestran tablas de entrevistas semiestructuradas a dos empleados que

desarrollan actividades unicamente relacionadas con el area de ventas y bodega.

A través de las preguntas planteadas se destacan varios problemas que suceden a
diario:

o Asignacion de funciones: A todos los entrevistados se les preguntd sobre el
cargo que ocupan en la empresa, y como se puede observar en cada una de los
anexos, no se ha definido un cargo o actividad que debe realizar cada
integrante. En varios casos dos o mas personas realizan el mismo tipo de
actividad como se muestra en el anexo 1, 2 ,3 y 4. No existe una descripcion
de tareas para cada trabajador, todos hacen de todo, es por eso que cuando
surgen problemas no hay un encargado que pueda responsabilizarse de lo que
ha ocurrido. Se evidencia en el anexo 2.

o Area de ventas: La mayoria de entrevistados, incluyendo los encargados de
ventas, coinciden en que se necesita una mejor atencion al cliente ya que
frecuentemente ocurren varios problemas:

-El cliente espera una gran cantidad de tiempo para ser atendido: En el
anexo 7 se puede evidenciar la experiencia de uno de los vendedores que afirma
que en varias ocasiones un gran nimero de clientes ingresa al local, algunos
realizan pedidos especificos y otros necesitan asesoria en su compra, y cuando
esto sucede se tiene dificultad en atender pronto a los clientes que esperan. Se
cree que esto se debe a una falta de comunicacion y trabajo en equipo.

-Demoras en entrega de productos al cliente: Se cree que este problema esta
directamente vinculado con el desorden de la bodega, que provoca que los
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empleados pierdan tiempo en encontrar productos para su posterior despacho,
como ya se menciono en la tabla 1-2 de la técnica de observacion.
-Devoluciones de productos vendidos: Este inconveniente se puede
evidenciar en el anexo 5 donde se afirma que, generalmente se vende al cliente
un articulo que aparece en el sistema informatico, sin embargo, los vendedores
no pueden encontrar el producto en bodega y, en consecuencia, es necesario
devolver el dinero al cliente. Se cree que este aspecto también esta vinculado
con el desorden en bodega y una inadecuada gestion de inventario.

Bodega: La mayor parte de entrevistados afirma que se genera desorden en la
bodega y se necesita mas organizacion. Se expresa gque se necesita mejorar el
proceso desde que llega en producto que se le pide al proveedor hasta que se
despacha el mismo en el momento de la venta (anexo 6). Un ayudante de
bodega afirma que los productos estan mal acomodados en las estanterias.
(anexo 8).

Se confirmo que existe una bodega principal en el primer piso, y una segunda
bodega, en el segundo piso, destinada para almacenar productos que por falta
de capacidad no pueden ser almacenados en la bodega principal. También se
muestra que no se ha asignado un encargado de bodega (anexo 7)
Inventarios: La mayor parte de entrevistados afirma que se necesita un mejor
manejo de los inventarios. Se explica que existen varios aspectos que generan
errores en los inventarios.

-En el anexo 1 se declara que se ejecutan pedidos de productos que no rotan.
Y no se realizan pedidos de productos que rotan con mayor frecuencia. Esto
esta vinculado con el area de compras donde se afirma que se necesita una
mejor organizacion. (Anexo 5)

- En el &rea de ventas, existen errores cuando se entregan los productos, lo que
provoca que el inventario fisico descuadre con el inventario del sistema
informatico (anexo 3 y 8), este problema se puede vincular con el desorden
existente en la bodega.

-La desorganizacion de la bodega genera deterioro y pérdida de productos, que

a su vez ocasiona inconvenientes con el inventario. (Anexo 4)
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1.3.  Analisis situacional

1.3.1. Analisis FODA
El anélisis FODA evalUa los elementos fuertes y débiles (fortalezas y debilidades) que,
conjuntamente, identifican la situacién interna de la empresa y, de igual forma, evalla
la situacion externa que se vincula con las oportunidades y amenazas. Esta herramienta

puede obtener una “perspectiva general de la situacion estratégica de la organizacion”.

(Sarli, Gonzélez, & Ayres, 2015)

Las fortalezas son caracteristicas internas a favor de la empresa que resultan un

diferencial competitivo necesario para su desarrollo (Coronel, 2018)

Las debilidades son aspectos internos que la empresa realiza de forma deficiente, es
decir, hacen vulnerable a la misma.(Sarli et al., 2015). Estos aspectos necesitan ser

potenciados para mejorar el desempefio y lograr competitividad. (Coronel, 2018)

Las oportunidades integran las fuerzas ambientales externas que no se pueden
controlar en la empresa, y representan factores potenciales que pueden crecer o
mejorar. (Sarli et al., 2015) . Segun Coronel (2018) se definen como “circunstancias

que se espera tengan un impacto positivo en la organizacién.”

Las amenazas componen las fuerzas ambientales externas que no se pueden controlar
en la empresa, y representan problemas potenciales y caracteristicas negativas. (Sarli
etal., 2015).

A partir de la informacién recolectada se elabord una matriz FODA seguida de una
matriz FO-FA-DO-DA de la empresa con el motivo de realizar un analisis mas exacto
que permita priorizar los problemas que se generan a diario. Esta matriz se presenta a

continuacion en la ilustracion 1-2 e ilustracion 1-3, respectivamente.
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FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA FACTORES EXTERNOS A LA EMPRESA
DEBILIDADES (-) AMENAZAS (-)
1 !_a empfesa fo cuenta con una adectiada gestion de 1 |La competencia ofrece una mejor atencion al cliente
inventarios
9 La empresa no cuenta con una correcta asignacion de 9 La competencia posee mayor espacio para exhibir los
actividades para cada empleado productos que ofrece
3 |La empresa posee fallas en la atencidn al cliente
4 [La empresa no tiene una adecuada gestion de bodega 3 Parte de la competencia posee zonas de parqueo para
5 La empresa no ofrece zonas de parqueo para sus sus clientes
clientes
FORTALEZAS (+) OPORTUNIDADES (+)
1 [La empresa ofrece una gran variedad de productos 1 Una gran parte dl.al merf:ado Cuencano prefiere comprar
productos a precios bajos
9 La empresa cuenta con horarios de atencion que se 9 La competencia directa no posee horarios de atencion
ajustan a las necesidades del cliente que se ajustan mas a las necesidades del cliente
3 El personal de la empresa tiene conocimiento sobre 3 La competencia directa no tiene estrategias de precios
todas las area de la empresa para mantener al cliente satisfecho
4 La organizacién ha mantenido una estrategia de precios
para satisfacer a su cliente 4 La competencia directa no posee estrategias de
5 La empresa brinda asesoria a sus clientes en la venta de marketing
productos

llustracién 1-2 Matriz FODA
Fuente: Autor

La matriz FODA se complementa a través de un analisis FO, FA, DO, DA que consiste
en estudiar las fortalezas frente a las oportunidades (FO), las fortalezas frente a las
amenazas (FA), las debilidades frente a las oportunidades (DO), y las debilidades
frente a las amenazas (DA), con el objetivo de valorar el grado de importancia de cada
uno de los aspectos internos con respecto a cada uno de los aspectos externos que se
plantean en la matriz FODA. (Coronel, 2018)

En lailustracion 1-3 se presenta la matriz FO-FA-DO-DA. En cada celda se coloca un
numero 1 si el aspecto interno (fortaleza o debilidad) tiene relacion con el aspecto
externo (oportunidad o amenaza), y un namero 0 si el aspecto interno no tiene relacion
con el aspecto externo. Se eligen como aspectos criticos a “aquellos que tienen valores
gue suman mas del 50% si se asume que se colocan nimeros 1 en todas las celdas de
la fila. Tanto para fortalezas como para debilidades, el primer orden de importancia

corresponde al total mayor obtenido. (Coronel, 2018)
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MATRIZ FO-FA-DO-DA
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Una gran . .

arteg del La competencia |La competencia |La La La Parte de la
P directa no posee |directa no tiene |competenci competencia [competenc
mercado competen

horarios de estrategias de  |a directano| . posee mayor |ia posee
omer I cuencano I . cia ofrece g
) atencion que se  |precios para posee "~ |espacio para |zonas de
prefiere una mejor

ajustan més a las  [mantener al estrategias - exhibir los parqueo
comprar . - atencion al
necesidades del |cliente de productos que|para sus

roductos a " . . cliente .
p . . |cliente satisfecho marketing ofrece clientes
precios bajos

TOTAL
ORDEN DE IMPORTANCIA

La empresa ofrece
una gran variedad de
productos 1 0 1 1 0 1 1 5 2
La empresa cuenta
con horarios de
atencién que se
ajustan a las
necesidades del

cliente 1 1 0 0 1 0 1 4 4
El personal de la

empresa tiene
conocimiento sobre

todas las area de la
lempresa 0 0 1 1 1 0 0 3 5

La organizacion ha
mantenido una
estrategia de precios
para satisfacer a su
cliente 1 0 1 1 1 0 1 5 1
La empresa brinda
asesoria a sus
clientes en la venta
de productos 1 0 0 1 1 0 1 4 3
La empresa no
cuenta con una
adecuada gestion de
inventarios 1 0 1 0 1 1 0 4 &

FORTALEZAS

La empresa no
cuenta con una
correcta asignacion
de actividades para
cada empleado 0 0 0 0 1 0 0 1 5

La empresa posee
fallas en la atencion
al cliente 1 1 1 0 1 1 1 6 1
La empresa no tiene
una adecuada gestion
de bodega 1 0 1 0 1 1 0 4 2

DEBILIDADES

La empresa no ofrece
zonas de parqueo para sus
clientes 1 0 0 0 1 0 1 3 4
Se eligen como asuntos criticos a aquellos que tienen totales mayores al 50% de la sumatoria maxima posible de puntos

El total mayor corresponde al primer orden de importancia, tanto para fortalezas como para debilidades

Es conveniente elegir al menos una fortaleza y una debilidad

llustracién 1-3 Matriz FO-FA-DO-DA
Fuente: Autor

Como se puede observar en la matriz, el primer orden de importancia en las fortalezas
corresponde a la estrategia de precios que Comercial Figueroa mantiene, seguido por

la variedad de productos que ofrece y la asesoria que se brinda al cliente en el momento
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de su compra. La sumatoria de cada uno de estos aspectos excede el 50%, por lo tanto,
se pueden considerar como aspectos internos favorables que se podrian potenciar para

obtener ventaja sobre la competencia.

Por otro lado, el primer orden de importancia en las debilidades corresponde a las fallas
que se producen en la atencién al cliente en el &rea de ventas, seguido por su
inadecuada gestion de bodega e inventario. La sumatoria de cada uno de estos aspectos
excede el 50%. Por lo tanto, se consideran aspectos internos que no favorecen al

desarrollo de la empresa y necesitan ser mejorados.

1.3.2. Diagrama Ishikawa
Un diagrama Ishikawa o diagrama causa-efecto es una representacion grafica donde
se muestran las posibles causas a un problema (efecto) que se manifiesta en un proceso
especifico de una empresa. Este diagrama se parece al esqueleto de un pescado, por lo
que se lo denomina también: Ishikawa o Diagrama Espina de Pescado. (Sociedad

Latinoamericana para la Calidad, 2000).

La cabeza del pescado simboliza el problema, de donde surge una espina central que
contiene las “causas mayores o espinas grandes”. Kaoru Ishikawa es el creador de esta
herramienta y recomienda desarrollarla hasta el quinto nivel de causas. (Betancourt,
2016)

Betancourt (2016) explica uno de los métodos mas usados para elaborar esta

herramienta, basado en las 6M:

o Mano de obra: Se consideran los aspectos relacionados con el personal de la
empresa.

o Maquinaria: Se relaciona con la infraestructura, y con todas las herramientas
necesarias para gque se obtenga el producto final. Como por ejemplo; hardware,
software, maquinas de fabricacién, etc.

o Meétodos: Evalla la forma en la que se desarrollan los procesos.

o Medicion: Se relaciona con todo lo que se realiza en torno a la inspeccion,
aseguramiento de a calidad, calibracion, tamafio de muestra, error, entre otros.

o Materia prima: Se evalta todo lo relacionado con los materiales de la
empresa.

o Medio ambiente: Esta vinculado con el entorno en el que se trabaja.
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Se considera importante realizar un analisis mas profundo sobre las posibles causas
que generan el problema de “fallas en la atencion al cliente”, para lo cual se elabord

un diagrama Ishikawa que se puede observar a continuacion en la ilustracion 1-4.

Personal desmotivado

Actividades no asignadas al personal \\

Falta de trabajo en equipo
>

Inadecuada gestion de bodega e inventarig, Falta de capacitacion al personal
I: (

Dificultad para encontrar productos en bodega

[ Inadecuada gestién de bodega
Fallas en la
0 > atencion al
cliente

Entrega de productos equivocados al cliente

Desorden

EEHE L / Anulacion de facturas,
| Inadecuada gestion de bodega e inventario ——

Sistema Informético poco fiable Inexistencia de productos vendidos en bodega
onal de ventas

Mala relacion entre los miembros del pé

e pre e e
nadecuada gesion del Nentaio] R tyras de stock

&

Inadecuada gestion de compras

Magquinaria Materiales

llustracién 1-4 Ishikawa: Fallas en la atencion al cliente
Fuente: Autor
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El diagrama anterior muestra que existen varios elementos que pueden causar fallas en
la atencion al cliente como: un medio ambiente de trabajo donde predomina el
desorden y una mala relacion entre los miembros del personal. Se muestra que también
es necesario capacitar al personal en ventas y que se necesita motivarlo para que trabaje

en equipo.

Por otra parte, una de las causas de este problema es un sistema informatico poco fiable
que no ha sido actualizado, no obstante, la empresa se encuentra en proceso de
implementacién de un nuevo sistema informatico con el que se espera que se agilicen

los procesos.

Respecto a los métodos que se utilizan para llevar a cabo el proceso de ventas se
pueden observar las causas principales: actividades que no se asigna al personal de
ventas, lo que generalmente causa confusion. Se muestra también sobre la inadecuada
gestion de bodega e inventario que se vincula directamente con el area de ventas ya

que provoca insatisfaccion en los clientes.

Para finalizar, se llevé a cabo un analisis de tercer nivel con el que se puede evidenciar
que la inadecuada gestion de bodega e inventario son las causas que mas se repiten y

generan problemas que, en su mayoria, ocasionan mayor insatisfaccion al cliente.

o Anulacion de facturas: Sucede con frecuencia y se debe a la inexistencia de
productos vendidos en bodega y también a la entrega de productos equivocados
al cliente. Estos dos problemas tienen una causa en comun que es la inadecuada
gestion de bodega e inventario.

o Roturas de stock: No siempre se puede satisfacer la demanda por falta de
productos en stock, lo que genera malestar en el cliente. Esto sucede debido a
una mala gestion de las compras que se vincula directamente con una
inadecuada gestion de inventarios

o Demoras en la entrega de productos vendidos: Ocurre porque el personal
tiene dificultad de encontrar los productos en bodega y se relaciona con una

inadecuada gestion de bodega.
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Conclusiones:

Actualmente la empresa tiene como objetivo principal el aumento de sus utilidades,
sin embargo, se tienen varios problemas internos que impiden el cumplimiento del
mismo. Es por eso que se decidio realizar un analisis para priorizar los problemas y
encontrar sus posibles soluciones. Se priorizo el anélisis de las debilidades porque son

aspectos internos criticos que reducen las ventas y por lo tanto la utilidad de laempresa

La matriz FO-FA-DO-DA, realizada anteriormente, muestra que la principal debilidad
son las “fallas en la atencion al cliente”, pero no se dejo6 de lado a la inadecuada gestion

de bodega e inventario, que son dos aspectos cuya sumatoria también supera el 50%.

A través de un diagrama Ishikawa se evidenci6 que la gestion de inventario y bodega
es una de las principales causas de las fallas que se generan en el area de ventas con
respecto a la atencion al cliente. Por consiguiente, se propondran métodos para

gestionar el inventario y la bodega que se puedan aplicar a Comercial Figueroa.
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2. Capitulo Il: Gestion de inventarios

El inventario es un recurso o bien tangible: 1) que se encuentra almacenado, 2) al que
se “recurre para satisfacer una necesidad actual o futura” (Miguez & Bastos, 2006), 3)
que se tiene para la venta en el curso del negocio o para ser utilizado en caso de la
produccion de bienes o servicios. (Serna & Gonzalez, 2018). Si se tiene una correcta
gestidn del inventario se garantiza la operatividad y se optimizan utilidades excedentes

para poder invertir en otras actividades necesarias para la empresa.

Vidal (2005) afirma que controlar inventarios es uno de los problemas mas
complicados en logistica, y existen inconvenientes muy comunes que aparecen en
cualquier empresa, ya sea de servicios 0 manufactura, como: existencia de excesos y
faltantes, es decir, en muchas situaciones se tiene una gran cantidad en lo que no se

vende o consume y muy poco de lo gue si se vende o consume.

Surge la necesidad administrar inventarios en las empresas por las siguientes causas

fundamentales:

e Fluctuaciones aleatorias de la demanda.

e Tiempos de reposicién (lead times).

El inventario es un elemento que forma parte de la cadena de abastecimiento de las
empresas, particularmente de la logistica interna de gestién de inventario.(Duran,
2012)

2.2. Definicion del estado actual de control de inventarios

A partir de una entrevista semi-estructurada a dos familiares que integran la empresa,

se recolecto informacion sobre el método actual empleado para gestionar el inventario.

El personal de la empresa no tiene una idea clara del significado de “gestionar
inventarios”, razén por la cual se elaboré una entrevista que incluye preguntas que

abarcan la mayor parte del proceso de ingreso de inventarios

En el anexo 9 se pueden evidenciar todas las caracteristicas que se consideran

importantes para organizar el inventario, y serdn enumerados a continuacion:
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1. Compras: La nuevas compras de productos estdn basadas en la experiencia

que se ha adquirido y en la demanda. Los vendedores se encargan de hacer un
listado anticipado de los productos que estan por agotarse de acuerdo a las
existencias que muestra el sistema informatico.
El personal mediante la experiencia adquirida, sabe que existe una demanda
constante de ciertos productos, pero la demanda de otros productos es
estacional, lo que quiere decir que depende de la temporada como: navidad,
carnaval, regreso a clases.

2. Sistema de codificacion: Los productos son codificados para ser ingresados
al sistema informatico y para su posterior venta. Se utilizan dos métodos de
codificacion: codificacion manual y codificacion con pistola que se muestra en
la ilustracion 2-1 e ilustracion 2-2. Es importante mencionar que la empresa se
encuentra en un proceso de cambio donde se ha comenzado a reemplazar estos

métodos de codificacion por la codificacion de barras.

-

COLOWUILISA

CAFE. HCGN 2021744
0SCURQ 1Ke.

Iustracion 2-1 Codificacion con pistola Ilustracién 2-2 Codificacién manual
Fuente: Autor Fuente: Autor

En lailustracion 2-3 se puede observar una etiqueta de un producto que muestra

un ejemplo de los cédigos que la empresa ha adoptado:

PIL.EVEREADY D-1PZ.CAR.
PVP.: $§ 1.00 unds.

- $ 0.9210

llustracion 2-3 Etiqueta
Fuente: Autor
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Como se puede visualizar en la ilustracion 2-3, a este producto le corresponde el
codigo: 3P36510, el cual se divide en 3 partes que se explican a continuacion:
-Primer nimero (3): Representa la linea del producto y se puede enumerar del 1 al 7

siendo:

[EEN

: Linea de zapateria talabarteria y tapiceria.
2: Linea de ferreteria.

3: Linea de material eléctrico.

4: Linea electronica.

5: Linea de instalaciones de agua.

6: Linea de pesca.

7: Linea de productos para el hogar complementos y mantenimiento.
-Letra (P): Representa la inicial de cada producto desde la letra A hasta la Z

-Cinco ultimos digitos (36510): Estos numeros se asocian con la inicial de cada
producto. La ilustracion 2-4 se muestra el rango de valores correspondientes a cada

letra.

,_
@D
o
Q

Rango
O-7999
8000-11999
12000-15999
16000-19999
20000-23999
24000-25999
26000-33999
32000-35999
36000-39999
40000-43999
44000-47999
48000-51999
52000-55999
56000-59999
60000-63999
64000-67999
68000-71999
72000-75999
76000-79999
80000-83999
84000-87999
88000-91999
92000-95999
96000-97999
98000-98999
99000<100000

N<XKXs<CHO®»DTOTOZIrX<-"IOMMUO®>

llustracion 2-4 Metodologia de codificacion.
Fuente: Autor
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3. Conteo fisico de inventarios: No se realizan conteos de inventario periodicos,
unicamente cuando se detectan existencias fisicas que no coinciden con las que
muestra el sistema informatico.

4. Ventas: En el area de ventas se exhiben los productos ya codificados en los
mostradores. Para ejecutar una proforma antes de vender, es necesario que cada
empleado inserte el codigo de cada producto en el sistema informatico. Esta

accion sera reemplazada mediante un lector de codigo de barras.

Se elabor6 un diagrama de flujo del proceso de ingreso de inventario en Comercial
Figueroa, mismo que permitird conocer de forma general cada actividad del proceso,
en orden secuencial, desde su inicio hasta su finalizacion. Esta informacién permitira
analizar y gestionar la mejora continua del proceso. En la ilustracion 2-5 se puede

visualizar el diagrama.

Los diagramas de flujo son herramientas que sirven para representar graficamente una
secuencia de actividades, para ello es necesario utilizar simbolos acordes a cada
operacion, cada simbolo se conecta mediante una flecha para indicar la secuencia de
las actividades. Generalmente, este diagrama estd compuesto por simbolos que
representan: iniciacion, terminacion, operacion, decision, almacenamiento, transporte,
demoras, lineas de conexion de flujo, conectores de pégina, entre otros. (Sanchez,
2008)
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Ventas Bodega planta alta Bodega de planta baja Gerencia
Encargado de bodega Encargado de bodega Encargado de bodega Gerente general
productos comprados
Recepcion de pedido
= Notificacion al
Revisién de datos de proveedor
factura
k.
= — Fin
Notificacion al 0s datos esian
transportista correctos?
y
Fin sl
Cancelacién al ; Ingreso de mercancia
transportista = al sistema informatico

Codificacion de
productos segln su tipo

Producto al detalle 1
Producto muy pequefio(conteo)

Producto por peso Producto pequefic

b

Codificaciéon con Peso por onzas o Agrupacién de Ccé':]tig },'1%%rup1aﬂ10n
pistola por unidad libras productos en cajas undsy
councacion manua | [ SoaEacion manuat | | oqicaden manuar
(escrita) : P (escrita)

Almacenamiento -
bodega 2
Almacenamiento

Y bodega 1

ay capacida
en bodega?

si

Exhibicion en los mostradores

lustracién 2-5 Diagrama de procesos: Ingreso de inventario
Fuente: Autor
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El diagrama de flujo muestra que diferentes actividades del proceso de ingreso
de inventario se ejecutan en diferentes areas como: ventas, bodega de planta
alta, gerencia y bodega de planta baja. El proceso inicia con la recepcién del
pedido en el area de ventas, donde se revisan los datos de la factura del
proveedor para después cancelar el costo del flete. La mayor parte de las
actividades son ejecutadas por el encargado de bodega quien revisa cada
producto y codifica. Se puede evidenciar que la codificacion de cada producto
depende de su tipo:
-Producto al detalle: Generalmente estos productos son de tamafio mediano a
grande y se codifican con pistola.

-Producto por peso: Son productos que para ser vendidos necesitan ser
pesados como: negro al agua, cemento, entre otros. Estos productos se empacan
y se codifican manualmente.

-Productos pequefios: Estos productos al ser pequefios no son codificados por
unidad, son agrupados en cajas, las mismas que son codificadas. Los productos
que son destinados para exhibicion en los mostradores, de igual manera, son
agrupados con una etiqueta que muestra el codigo del producto.

-Producto muy pequefio: estos productos son excesivamente pequefios y no
pueden ser codificados por unidad. Razon por la cual necesitan ser contados y
agrupados en 12, 100, y 144 unidades. Estos se empacan y se codifican
manualmente. Ejemplo: tornillos, clavos, ojalillos.

El proceso finaliza con el almacenamiento de producto en bodega.

A través del levantamiento de informacion con respecto a la gestion actual de
inventario en Comercial Figueroa y de entrevistas informales a los encargados de
ventas y bodega (resumen anexo 10), se detectaron tres problemas principales que
causan una inadecuada gestion del inventario. Con estos problemas se realizd un
Ishikawa con un andlisis de cuarto nivel para establecer prioridades y plantear

soluciones. El diagrama se muestra en la ilustracion 2-6.
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llustracion 2-6 Diagrama Ishikawa: Inventario
Fuente: Autor
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Como se puede observar, el diagrama Ishikawa partio de 3 problemas importantes:

1) Mala venta de productos: Se considera cuando el cliente realiza la compra de un
articulo y posterior a esto se le debe reembolsar su dinero porque el vendedor no puede

encontrar el articulo vendido fisicamente en bodega.
2) Sistema de codificacion complejo.
3) Falta de conteo periodico.

Estos problemas se conectan entre si, ya que la falta de conteo y el sistema de
codificacion causan que el inventario del sistema informatico muestre datos erréneos
(irreales) y, por lo tanto, se ejecuten mal las ventas, un problema mencionado en el

capitulo I.

La falta de conteo se debe a que Comercial Figueroa no ha definido una metodologia
y si bien el sistema de codificacion complejo es uno de los causantes del continuo
desfase entre el inventario del sistema informatico con el fisico, no es recomendable

cambiarlo a corto plazo porque se encuentra definido en mas de 4000 existencias.

Por esta razon en este capitulo se propondra un método de conteo de inventario acorde

a las necesidades de la empresa.

Es importante mencionar que la falta de un método para gestionar la bodega es también
una de las principales causas de los errores generados en el area de ventas, y que en
consecuencia, se mantenga una inadecuada gestion del inventario. Sin embargo, esta

metodologia sera definida en el capitulo Ill, correspondiente a la gestion de bodega

2.3. Métodos para gestionar inventarios aplicables a Comercial Figueroa

A partir de la informacion recopilada se enumeraran herramientas de gestion que se

pueden aplicar en la empresa.

2.3.1. Metodologia de conteo
Comercial Figueroa no posee una metodologia para administrar su inventario que
contribuya para generar politicas que centren sus recursos de acuerdo a la prioridad de
sus productos, para lo que podria ser adecuada la utilizacién de la siguiente

herramienta a partir de la cual se puede establecer un método de conteo.
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2.3.1.1.Andlisis ABC
Consiste en dividir el inventario en tres categorias. Este analisis se basa en el principio
de Pareto, que indica que hay pocos articulos cruciales y muchos triviales. Su objetivo
es generar politicas de inventarios que enfoquen sus recursos en las pocas partes
cruciales en lugar de hacerlo en muchas partes triviales ya que resulta conveniente
monitorear los articulos mas costosos con mayor frecuencia que los articulos menos
costosos. Dentro de este analisis el método mas eficaz para ubicar las existencias es

en funcién del volumen de rotacion o volumen de ventas. (Heizer & Render, 2009)

Para obtener el volumen anual en dinero en el analisis es necesario medir la demanda
anual de cada articulo del inventario y multiplicarlo por el costo por unidad. (Heizer
& Render, 2009)

Articulos clase A: Conforman el 70% y 80% del uso total en dinero o del valor
total del inventario. Representan un 15% de los articulos del inventario. Tienen
un elevado volumen en dinero. (Heizer & Render, 2009)

Articulos clase B: Conforman entre un 15% y un 25% del valor total del
inventario. Representan aproximadamente un 30% de los articulos de todo el
inventario. Tienen un volumen anual intermedio en dinero. (Heizer & Render,
2009)

Articulos clase C: Conforman alrededor de un 5% del valor total del inventario
y representan el 55% de los articulos del inventario. Su volumen anual en
dinero es bajo. (Heizer & Render, 2009)

Los autores Heizer y Render (2009) exponen las siguientes recomendaciones
para realizar un buen analisis ABC:

-Las referencias de clase A deben tener un control mas rigido que los demas
articulos. Es importante que sean colocados en zonas mas seguras.

-Los pronosticos para las referencias A deben manejarse con mayor precaucion
que las referencias By C.

Existen diversos criterios para la clasificar los inventarios. No existe una forma
Unica para clasificar los productos en las categorias A, B o C, cada
organizacion lo puede establecer de acuerdo a su manera de operar, las
caracteristicas de sus productos o la demanda. (Mecalux S.A., 2019).

Entre los criterios m&s usados estan: ingresos, costos, utilidad y rotacion.
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La empresa no realiza un conteo apropiado de sus referencias para lo que es necesario

llevar a cabo conteos o recuentos ciclicos.

2.3.1.2. Conteo ciclico.
Son auditorias continuas del inventario que se basan en el analisis ABC, consisten en
contar los articulos o items, verificar los registros y documentar las inconsistencias
generadas para posteriormente encontrar sus causas y aplicar acciones correctivas.
No existe una regla establecida que ayude a definir la frecuencia con la que cada
categoria debe ser contada, para ello es importante tener en cuenta el tiempo que el
encargado del inventario en la organizacion se demora en efectuar el conteo en un dia.
La frecuencia se puede definir mediante el método ensayo error hasta que los
resultados sean acordes a las necesidades de la empresa. Es conveniente que, de
acuerdo a la experiencia, el encargado del proceso de inventarios modifique las

frecuencias cuando considere pertinente. (Olivos & Penagos, 2013)

Heizer y Render (2009) recomiendan que los articulos clase A sean contados con
frecuencia (cada mes), los articulos clase B y C sean contados con menor frecuencia,

cada 3 meses y seis meses respectivamente.

2.3.1.3. Ejemplo de aplicacion andlisis ABC
A modo de ejemplo se realiz6 un andlisis ABC con datos reales basado en el criterio

de cantidad de ventas de cada producto en un afio.

Al momento de seleccionar el criterio a emplear en Comercial Figueroa se descartaron
aquellos relacionados al valor monetario de productos, debido a que la relacién
precio/volumen de los mismos provoca que la comparacion se sesgue a los productos
de mayor precio. Del mismo modo, se debe tener en cuenta que el método ABC no se
emplea unicamente para el control de stock o la previsién de la demanda, sino que
también sera empleado con la finalidad de obtener una mejor gestion de inventario y
bodega. A partir de esto, se puede establecer que el criterio de rotacién es el mas
adecuado, porque ademas de hacer que las diferencias entre productos sean
comparables, permite plantear la distribucion de la bodega y los métodos de control
de inventario en funcién de los productos que mas movimiento tienen y que, por tanto,
generan mayor necesidad de control y requieren mayor cuidado en la ubicacion de
bodega.
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Se parti6 de un analisis de la cantidad de ventas totales de las 7 lineas de productos en
el afo 2019, con el motivo de priorizar la linea con mayor rotacion, ya que existen mas
de 5000 existencias. A partir los resultados obtenidos se obtendra una guia para
proponer la frecuencia del conteo ciclico. Los resultados se muestran en las tablas 2-

1, 2-2 y la ilustracién 2-7.

# DE CANTIDAD DE F. % ZONA
LINEA VENTA ACUMULADA | ACUMULADO
LINEA1 3.804.473,28 3.804.473,28 41,50% A 79.99%
LINEA 2 3.528.713,05 7.333.186,33 79,99% A '
LINEA 3 1.046.910,75 8.380.097,08 91,41% B 11,42%
LINEA 6 411.170,60 8.791.267,68 95,90% C
LINEA S5 357.613,82 9.148.881,50 99,80% C 8.59%
LINEA7 17.029,32 9.165.910,81 99,98% C ’
LINEA 4 1.432,78 9.167.343,59 100,00% C
TOTAL 9.167.343,59 100,00%

Tabla 2-1 Anélisis ABC de lineas
Fuente: Autor

La tabla 2-1 muestra que el 80% de las cantidades vendidas, es decir el 80% de la
rotacion anual se encuentra en las lineas 1 y 2 (linea de zapateria y ferreteria)
correspondientes a la zona A; el 11,42% de la rotacion se encuentra en la linea 3
correspondiente a la zona B; y el 8,59% de la rotacion se encuentran en las lineas 6, 5,
7'y 4. Adicional a esto, se puede observar la cantidad de ventas total de cada uno de

las lineas o familias.

% DE
. 9
# LINEAS CAKFT?SAD CANTIDAD
ZONA DE % LINEAS | % ACUM DE DE
PRODUCTO VENTAS
VENTAS ACUM
0-80% A 2 28,57% 28,57% 79,99% 79,99%
80%-95% B 1 14,29% 42,86% 11,42% 91,41%
95%-100% C 4 57,14% | 100,00% 8,59% 100,00%
TOTAL 7 100,00%

Tabla 2-2 Resumen Analisis ABC de lineas
Fuente: Autor

En la tabla 2-2 se puede observar un resumen del anélisis, en el que se evidencia que
la zona A conforma 79,99% de la cantidad de ventas de lineas y representa el 28,57%
del total de lineas. La zona B conforma el 11,42% de la cantidad de ventas y representa

el 14,29% del total de lineas. La zona C conforma el 8,59% de la rotacion total de
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productos que representa el 57,14% de las lineas. A partir de este resumen se elaboro

el diagrama de Pareto.

% de cantidad de ventas

120,00%

100,00%

80,00%

60,00%

40,00%

20,00%

0,00%

Diagrama de pareto

91 41% 100,00%
:ifﬁ/f
79,99%
11,42%
8,59%
2 1 4

# de lineas de productos

% DE CANTIDAD DEVENTAS  —@=—"Y% DE CANTIDAD DE VENTAS ACUM

llustracién 2-7 Diagrama Pareto. Analisis ABC de lineas.

Fuente: Autor

En el eje Y se muestra el porcentaje de cantidad de ventas anuales que corresponde a

cada zona; A (color rojo), B (color amarillo) y C (color verde). En el eje X se muestra

el nimero de lineas de productos que corresponden a cada zona.

La zona A esta conformada por 2 lineas de productos que representan el 79,99% de la

cantidad de ventas. La zona B estd conformada por una linea de productos que

representa el 11,24% de la cantidad de ventas. La zona C esta conformada por 4 lineas

de productos que representan el 8,59% de la cantidad de ventas.
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Conclusiones:

La mala venta de productos, falta de conteo ciclico y un sistema de codificacion
complejo, son los 3 problemas principales causantes de la inadecuada gestion. A través
de un diagrama Ishikawa se evidencié como prioritaria a la definicion de un método

de conteo de inventarios.

El método de conteo de inventarios propuesto consiste en la realizacion de un analisis
ABC, para que de acuerdo a los resultados de esta herramienta se establezcan conteos

ciclicos

Se establecid que el método ABC se puede elaborar utilizando diferentes criterios. En
funcion de las necesidades de la empresa y de la forma en que esta desee aplicar la
informacion que brinda este andlisis, cualquiera de los criterios antes mencionados es
valido. El criterio propuesto para el desarrollo de la herramienta es el de rotacion, para
evitar que el andlisis se sesgue a productos con mayor valor monetario y para platear

la distribucion de bodega, més adelante.

Se elaboré un analisis ABC de rotacion de las 7 lineas de productos con el historial de
rotacion de un afio de la empresa, cuyos resultados sirven de guia para establecer el
conteo ciclico. Como resultado se obtuvo a la linea 1y 2 en la zona A, linea 3 en la

zonaBy6,5,7y4enlazonaC.
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3.  Capitulo I11: Gestion de bodega

Garcia (2010) sefiala que actualmente los almacenes juegan un papel importante en
una organizacion. Los almacenes son un medio a través del cual se pueden desarrollar
economias potenciales y aumentar las utilidades de las empresas. En estos almacenes
se incorporan las funciones de ventas, compras, control de inventarios, produccion y
distribucién. Esta definicion aleja la idea que cominmente se tiene de que un almacén

es un mal necesario que agrega gastos y disminuye utilidades.

Es importante tener en cuenta que todo lo que sea almacenado debe tener una rapida
rotacién ya que toda gestion de almacenamiento de materiales y productos, eleva su
costo final, sin agregarle valor. Por esto, es necesario: conservar el minimo de
existencias posible y mantener un riesgo minimo de faltantes al menor costo de

operacién posible (Garcia, 2010).
1.3. Definicion del estado actual de gestion de la bodega.
En el capitulo 1y 2 se mostré informacion acerca de las dos bodegas existentes.

Bodega 1: Es la bodega principal donde se almacenan la mayor parte de productos,

esta ubicada en el primer piso.

Se elabor6 un layout de esta bodega que se muestra en la ilustracién 3-1.
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lustracion 3-1 Layout bodega 1

Fuente: Autor
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El layout muestra la distribucion de cada una de las estanterias que se representan con

color rojo y con sus respectivas dimensiones. También se pueden observar 6 columnas

de concreto que sostienen la estructura y estdn representadas mediante lineas

inclinadas. La bodega se divide en dos secciones a partir de tabiqueria de madera, dos

muros de estrecho espesor representados a traves de lineas horizontales.

En la tabla 3-1 se puede observar la ubicacién de cada linea de productos en las

diferentes estanterias.
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ESTANTERIA ZONA ARTICULOS
1 media- alta Atrticulos linea 2
media-baja Articulos linea 1
3 media- alta Articulos linea 5
media-baja Atrticulos linea 6
4 media- alta Articulos linea 2
media-baja Articulos linea 1
5 alta, media, baja |Aurticulos linea 2
alta y media Articulos linea 1

6 : . ;
baja Articulos linea 2
alta Atrticulos linea 2
7 media Atrticulos linea 3
baja Articulos linea 1
3 Alta y media Articulos linea 3
baja Articulos linea 1
9 Alta Articulos linea 3
baja y media Articulos linea 1
alta y media Articulos linea 2

10 : . ;
baja Articulos linea 5
1 alta y media Articulos linea 2
baja Articulos linea 5
12 alta-media Articulos linea 1
media-baja Articulos linea 2
13 alta, media, baja |Articulos linea 2

Tabla 3-1 Ubicacion de linea de productos en cada estanteria
Fuente: Autor

La tabla se lee de la siguiente forma: En la estanteria 1 en la zona media-alta se
encuentran los articulos pertenecientes a la linea 2 y en la zona media-baja se
encuentran los articulos pertenecientes a la linea 1. Lo mismo para las estanterias

restantes.

-Bodega 2: En esta area se realiza la verificacion y codificacién de productos. Esta
destinada para almacenar productos que por falta de capacidad no pueden ser

almacenados en la bodega principal.

A continuacion en la ilustracién 3-2 se puede observar esta bodega.
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llustracion 3-2 Bodega 2
Fuente: Autor

Se aplico la técnica de observacion con la que se detectaron varios problemas que

ocurren diariamente en la bodega 1 y se presentan continuacién en la tabla 3-2.

Observacion

Detalle

Desorden

Inadecuada
ubicacion de
estanterias

Estanterias sin
productos

Inadecuada
distribucion de los
productos

No se conocen las
ubicaciones

Demoras y errores
en el picking

Escasez de
sefalética

Se observa suciedad, polvo, cajas de productos y varios
articulos que cortan el area de circulacion.

El layout actual de bodega no permite una réapida y facil
circulacion de los encargados de bodega para realizar el
picking y despachar a tiempo el producto.

Se encontraron estanterias vacias, sin embargo se dice que
generalmente la bodega no tiene la suficiente capacidad.

No se logra entender la razon por la que los productos
mantienen su ubicacion en las estanterias

Los encargados de bodega no tienen un conocimiento correcto
sobre la ubicacién del producto generando demoras en el
despacho del mismo.

Se observa que el encargado de bodega se demora en encontrar
el producto que se ha vendido y a veces confunde marcas,
colores y tamarios, a pesar de que cada uno de ellos se
encuentra codificado.

No se tienen simbolos ni sefiales que indiquen la ubicacion de
los productos.
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Tabla 3-2 Observacion Bodega 1
Fuente: Autor

Los problemas mencionados son una clara evidencia de la falta de organizacion de la

bodega que posteriormente seran analizados para detectar y priorizar su causa raiz.

La ilustracion 3-3 muestra varios de los problemas indicados.

llustracion 3-3 Bodega 1
Fuente: Autor

Con el motivo de recolectar informacion mas concreta se llevé a cabo una entrevista
semi-estructurada a los encargados de bodega y ventas que se evidencia en el anexo

11y 12. La informacion mas destacada se presenta a continuacion:

Se cree que uno de los principales problemas que ocurren diariamente es la inadecuada
ubicacién de productos, una mala distribucion de las estanterias que impiden una facil
circulacién alrededor de los pasillos y ocasionan un ambiente oscuro.

Los encargados de bodega y ventas afirman que realizaron despachos incorrectos de
los productos vendidos debido al desorden que se genera al manipular productos y no
guardarlos en su ubicacion destinada y por una mala codificacion de los mismos. Se
cree que los codigos soy muy similares entre si sobre todo cuando se trata de productos
con caracteristicas parecidas donde lo Unico que se logra diferenciar son colores y

tamafios.
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Se presume que, con el nuevo sistema para codificar mediante codigos de barras,
aumentara la dificultad del picking ya que en la mayoria de productos no se muestra
el cddigo original que se asigna a cada uno. En la ilustracion 3-4 y 3-5 se puede

evidenciar un ejemplo:

MARCA REGISTRAbA

DAy

LAMPA HANS / 2L00010

llustracion 3-4 Codigo de barras de la empresa. lustracion 3-5 codigo de barras del proveedor.
Fuente: Autor Fuente: Autor

Para los productos que envia el proveedor y no poseen cddigo de barras se genera un
adhesivo que incluye el cddigo original que ha sido asignado por la empresa para el
articulo, como se evidencia en la ilustracion 3-5, y para los productos que ya contienen
cddigo de barra se procede a vincular con el cédigo original de la empresa para que el
escaner lo pueda leer directamente, es decir, el codigo de barra del proveedor

permanece como se evidencia en la ilustracion 3-4.

En la entrevista con la encargada de ventas se sefiala que no existe espacio en la bodega
para almacenar todos los productos pero, como se expuso anteriormente, se observan
varias estanterias vacias. Los encargados de bodega afirman que esto se debe a que no
Ilega la mercancia que se ubica en esos espacios y por la mala asignacion de espacios

para los productos en las estanterias.

No se han definido métodos para organizar la bodega, los encargados han distribuido
los productos al azar y han inventado un método de compleja comprensién con el que
se pretende ordenar los productos de acuerdo a las 7 familias existentes, sin embargo
no se logra cumplir con lo establecido por falta de espacio para almacenar. Una de las
mayores desventajas es que este método es conocido Unicamente por un encargado de

ventas y uno de bodega.
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A partir de la informacion recolectada a través de las técnicas de observacién y
entrevistas se realizd un diagrama de Ishikawa para detectar las principales causas de
la falta de organizacion en bodega. El diagrama se puede visualizar en la ilustracién 3-
6.
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Accidentes dentro
de bodega

llustracion 3-6 Diagrama Ishikawa: Falta de organizacion en bodega.
Fuente: Autor
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Los problemas principales generados diariamente son: 1) Errores y demoras en el
picking 2) Accidentes dentro de bodega y 3) Falta de capacidad para almacenar. Y
como se puede observar en el diagrama, al realizar un analisis de tercer y cuarto nivel
de sus causas, en varias ocasiones se repite la mala distribucion de estanterias en

bodega y un método de distribucion de existencias mal definido.

A partir de este analisis se concluye que la mala distribucién de estanterias y de los
productos en cada una de ellas causa la mayoria de problemas que impiden una
correcta atencién al cliente. Por lo tanto en este capitulo se propondran métodos que
contribuyan con la distribucion de estanterias y de existencias.

1.4. Métodos aplicables a Comercial Figueroa para gestionar la bodega

Comercial Figueroa no aplica metodologias para gestionar su bodega, a continuacién

se presentaran métodos que pueden mejorar sus principales necesidades

1.5. Reubicacion de estanterias y asignacion de espacios basado en el
analisis ABC.

El andlisis ABC del inventario se relaciona directamente con la distribucion en la
bodega ya que lo que se busca es ubicar mas cerca a los productos con mayor venta o
volumen de pedido para tener mayor control sobre ellos y disminuir el desplazamiento

del operario. (Blanco Lopez, 2016)
La ubicacion de los productos en un almacén depende de la rotacion:

o Articulos con rotaciéon A: Se suelen colocar en zonas bajas para que el
trabajador tenga un acceso facil y directo, de igual manera, se sitlan cerca de
los muelles de salida. (Mecalux S.A., 2019)

o Articulos con rotacion B: Se ubican en zonas de altura intermedia por lo tanto
no son tan accesibles como las posiciones que ocupan los articulos A, sin
embargo, esas posiciones no resultan ser las mas inaccesibles. (Mecalux S.A.,
2019)

o Articulos con rotaciéon C: Debido a que estos articulos son de requerimiento
ocasional, ocupan las zonas mas altas 0 menos accesibles y, por lo general, se

sitlan en las zonas mas alejadas de los muelles de salida. (Mecalux S.A., 2019)



Quintanilla Figueroa 37

La nueva distribucion del layout de bodega en Comercial Figueroa se basara en el

siguiente criterio:

- Se reubicaran las estanterias de acuerdo al analisis ABC de las cantidades vendidas
de lineas que se presentd en el capitulo Il. A partir de este analisis se asignaran
estanterias para cada linea de productos, de tal forma que las estanterias que se asignen
para las lineas A sean las mas cercanas a la puerta de salida; la estanteria asignada para
la linea B se ubique a una longitud media de la puerta; y las estanterias asignadas para
las lineas C se ubiquen en las zonas mas alejadas a la puerta ya que son productos de
muy baja rotacion. Esta nueva ubicacién tiene por objetivo optimizar tiempos y
movimientos al reducir las distancias recorridas por los vendedores que realizan el

picking, y en consecuencia disminuir el tiempo de espera del cliente.

La asignacion de espacios en las estanterias se basara en el siguiente criterio:
-Una vez reubicadas las estanterias que se asignen para cada linea se aplicard
nuevamente la metodologia ABC para cada una de las 7 lineas de productos,
comenzando por la primera linea de la zona A. Al obtener los resultados, los articulos
de la zona A seran ubicados a una altura intermedia en cada estanteria. Los articulos
B en las zonas mas bajas de la estanteria y los articulos de la zona C en las partes méas

altas de la estanteria.

3.1.1. Anadlisis ABC linea 1 de productos

Como ya se menciond la empresa posee mas de 5000 existencias distribuidas en
familias o lineas de productos, razén por la cual se considera pertinente realizar un
analisis ABC para cada una de las 7 lineas de productos y asignar espacios para cada

articulo dependiendo del resultado del estudio.

Se realiz6 una prueba piloto del analisis ABC de los articulos que pertenecen a la linea
1 (zapateria) porque como se pudo evidenciar en el capitulo Il, esta es la més rotada.
De esta manera se podré asignar espacios en la estanteria destinada para almacenar
estos articulos.

Este analisis considera el criterio de cantidades vendidas en el afio 2019 de cada
articulo de la linea 2 de zapateria y se muestra a continuacion en la tabla 3-3 e

ilustracién 3-7.
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% DE
ZONA # DE % DE % CANTIDAD | %
ARTICULOS | ARTICULOS | ACUM DE ROTACION
VENTAS |ACUM

0-80% |A 7 8,75% | 8,75% 77,12% 77,12%
80%-
95% B 13 16,25% | 25,00% 17,79% 94,92%
95%-
100% |C 60 75,00% | 100,00% 5,08% 100,00%

TOTAL 80 100,00% 100,00%

Tabla 3-3 Resumen andlisis ABC linea 1 de productos
Fuente: Autor

En la tabla 3-2 se puede observar un resumen del analisis, en el que se evidencia que
la zona A conforma 77,12% de la cantidad de ventas y representa el 8,75% del total de
articulos de la linea. La zona B conforma el 17,79% de la cantidad de ventas y
representa el 16,25% del total de articulos de la linea. La zona C conforma el 5,08%
de la cantidad de ventas que representa el 75% del total de articulos de la linea. A

partir de este resumen se elaboro el diagrama de Pareto.

Diagrama de Pareto

120,00%

100,00% — —e
~ 80.00% /

=

2 60,00%
K
£ 40,00% 77 12%

g .

2 2000% 17,79%
= 5,08%
=]

° 0,00%

7 13 80

# de articulos

% DE CANTIDAD DE VENTAS —8—% DE CANTIDAD DE VENTAS ACUM

lustracion 3-7 Diagrama de Pareto. Analisis ABC de linea 1.
Fuente: Autor

En el eje Y se muestra el porcentaje de cantidad de ventas anuales que corresponde a
cada zona; A (color rojo), B (color amarillo) y C (color verde). En el eje X se muestra

el nimero de articulos de la linea que corresponden a cada zona.

La zona A esta conformada por 7 articulos que representan el 77,12% de la cantidad

de ventas La zona B esta conformada 13 articulos que representa el 17,79% de la
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cantidad de ventas. La zona C esta conformada por 60 articulos que representan el

5,08% de la cantidad de ventas.

En el anexo 12 se puede observar una tabla de la lista de los 80 productos que incluye

su cantidad anual de ventas y las zonas a las que corresponde cada articulo.

1.6. 5°Sen labodega.

5S es una metodologia japonesa de mejora continua que se cre6 al inicio de la década
de los 70s por la empresa TOYOTA. Constituye una filosofia que se enfoca en
mantener la limpieza, el orden y el habito en los puestos de trabajo. Es aplicable a
todo tipo de empresa u organizacion ya sea en oficinas, almacenes, archivos, talleres,
entre otros. (Morales, 2016).

Morales (2016) Sefiala que esta herramienta consta de 5 principios cuyos nombres

empiezan con la letra S y son:

o Seiri: Organizar y seleccionar. Se trata de organizar, separar todo lo que
sirve de lo que no sirve.(Rey Sacristan, 2005). Este punto consiste en
identificar, clasificar, separar y eliminar del puesto de trabajo todos los
elementos no necesarios y conservar los que si se necesitan. Los elementos
que resulten innecesarios se deberan retirar del lugar.

o Seiton: Orden. Su objetivo es mantener en orden todo sea necesario para
el puesto de trabajo y establecer una norma de orden para cada cosa de
manera que se puedan ubicar en lugares de facil acceso para ser localizados
de forma rapida. Se recomienda que esas normas se encuentren a la vista
para que permanezcan y se apliquen a futuro.

o Seiso: limpieza o inspeccion. Después de haber identificado y desechado
todo los elementos innecesarios, conservado y ordenando los necesarios se
procede a limpiar el area con tal de que desaparezca el polvo, viruta,
salpicaduras y todo lo que origine suciedad, para que el operario se
identifique con su puesto de trabajo. Posterior a esto se debe identificar,
mediante grupos de trabajo, de donde proviene la suciedad y eliminar sus

fuentes.
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o Seiketsu: Estandarizar. Se emplean estandares a la 3 primeras S ya
aplicadas para conservar los cambios que se han logrado. Seiketsu se
vincula con la creacion de habitos para que el area de trabajo se mantenga
en un estado adecuado. Se debe establecer la frecuencia con la que seiri,
seiton y seiso se van a aplicar y crear procedimientos o sistemas para
mantenerlas.

o Shitsuke: Disciplina. Su objetivo es ser rigurosos y responsables con las
normas establecidas y asumir el compromiso de todos los involucrados

permitiendo la aplicacién de la mejora continua diariamente.

En el siguiente capitulo se mostrara un plan de aplicacion de esta metodologia que dara

solucion a la mayor parte de problemas que se generan diariamente.

Conclusiones:

En este capitulo se definio el estado actual de la bodega, mediante observacion, la
elaboracion de un layout de la bodega en el que se observa la distribucidn fisica de las
estanterias con sus respectivas medidas, y también mediante entrevistas informales

dirigidas al personal.

Con esta informacion se efectué un diagrama Ishikawa con el cual se detect6 que la
mala distribucion de estanterias y de productos en cada una de ellas genera la mayor

parte de problemas que causan desorganizacion en la bodega.

Se propuso el método de reubicacion de estanterias y asignacion de espacios, basado
en el andlisis ABC, que consiste en ubicar los articulos més rotados en las areas y

zonas mas alcanzables.

Se realizé una prueba piloto de la linea de productos mas rotada para obtener una guia

para asignar espacios en las estanterias.
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4.  Capitulo IV: Plan de mejora

A partir de los métodos que se han planteado en el capitulo 11 Y 11l se propondran
mejoras para gestionar el inventario y la bodega en la empresa Comercial Figueroa de
acuerdo a su estado actual, con el fin de mejorar sus principales problemas. Las

propuestas se presentaran a continuacion:

1.7. Propuesta de aplicacion de las 3°S en la bodega.

La propuesta de gestion se basard en la aplicacion de las 3°S debido a que es una
empresa que no ha empleado métodos de gestion en ninguna de sus areas a lo largo de
sus 43 afios de actividad, por lo tanto, es una metodologia completamente nueva para
sus miembros quienes han adoptado costumbres que resultan complicadas de eliminar.
El objetivo de aplicar 3°S es lograr un cambio en esa zona, que sirva de motivacion
para los operarios y que posteriormente se pueda crear un habito e implementar las 2’S

faltantes de estandarizacion y disciplina.

4.1.1. Elegir un responsable de bodega para la implementacion:
Comercial Figueroa no ha establecido un responsable de bodega por lo que resulta

necesario para aplicar esta herramienta.

4.1.2. Capacitacion al personal:

Resulta necesario instruir a los trabajadores para que esta metodologia pueda ser
ejecutada de una manera adecuada y pueda tener éxito, esto permite también
concientizar a cada trabajador sobre la necesidad de implementar la herramienta. La

capacitacion se puede realizar a través de charlas y presentaciones con material visual.
4.1.3. Aplicacion de Seiri. Organizar y seleccionar:

Para aplicar la primera S la empresa se apoyara en el diagrama de flujo para la

clasificacion de objetos que se presenta en la ilustracion 4-1.
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lustracion 4-1 Diagrama de flujo para la clasificacion de objetos
Fuente: Héctor Vargas Rodriguez

Como se evidencia en el diagrama los objetos necesarios se vinculan con el color verde

y representan a los objetos que ““si deben estar ahi”.

Los objetos dafiados son objetos que si son Utiles y se reparan pueden convertirse en
objetos necesarios, por el contrario, si no son Utiles necesitan ser descartados. Se
vinculan con el color amarillo como sefial de advertencia y se identificaran a través de
tarjetas amarillas. Por lo general con estos objetos se duda sobre qué medida tomar ya
que siempre han permanecido en esa zona pero no siempre son objetos dafiados. La

tarjeta amarilla se muestra a continuacién en la ilustracién 4-2.
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Tarjeta Amarilla

Inventario Fecha:
Estanterias
Localizacion:
Categoria Otras:
Accion a tomar
Especifique:
Descartar
Organizar
Nombre del articulo
Donar
Siempre ha estado ahi Transferir
articulo averiado: Vender
Razones
Otras: Otros:
Especifique: Especifique:
Responsable: Firma del responsable:

lustracion 4-2. Tarjeta Amarilla. Aplicacion Seiri
Fuente: Autor

Los objetos obsoletos deben ser separados y descartados, y los objetos de mas son
aquellos que sirven pero que no pertenecen a la zona en la que se aplica la metodologia.
Se pueden donar, transferir a otra zona donde si sean necesarios o vender. Estas dos
clases de objetos estan vinculados con el color rojo que significa prohibicion, los que
se identificaran a través de tarjetas rojas y representan los objetos que “no deben estar

ahi”. La tarjeta se muestra en la ilustracién 4-3.

Inventario Fecha:
Estanterias
Localizacion:
Categoria Otras:
Accién a tomar
Especifique:
Descartar
Donar
Nombre del articulo
Transferir
No pertenece a esta area Vender
Articulo obsoleto Otros:
Razones
Otras:
Especifique:
Especifique:
Responsable: Firma del responsable:

llustracion 4-3. Tarjeta Roja. Aplicacion Seiri.
Fuente: Autor
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Después de usar las tarjetas amarillas y rojas para organizar los objetos, es necesario

que el responsable de esta accidn socialice las tarjetas con el encargado de bodega para

confirmar las acciones a tomar y estas sean ejecutadas efectivamente.

De ser posible se debe intentar remover de la zona todos los objetos que pertenezcan
a las tarjetas amarillas.

4.1.4. Aplicacion de Seiton: Orden

En el capitulo 111 se sefiald que esta etapa se caracteriza por ordenar la zona de manera
que se pueda acceder a todos los objetos de una forma facil y rapida, y como es
evidente la bodega debe estar compuesta por estanterias con sus respectivos articulos,
razén por la cual se decidié usar la metodologia ABC para reubicar las estanterias y
asignar espacios a cada uno de los articulos.

4.1.4.1.Reubicacion de estanterias.
Para elaborar un nuevo disefio de layout y reubicar estanterias se utilizo la
herramienta AutoCAD con medidas reales. El disefio se elaboro bajo las siguientes

restricciones.
- Se debe tener una adecuada ruta de desplazamiento entre estanterias.

-Las columnas de concreto ocupan espacio por lo que es necesario adecuar las

estanterias de manera que no cause incomodidad al operario para desplazarse
-Solo puede existir una puerta para entrar y salir.

-Se debe mejorar el espacio para realizar el picking comodamente y que no

ocasione accidentes.

-La estanteria 4 debe permanecer en su posicion actual.

Después de realizar varios ensayos prueba error con la herramienta AutoCAD se
decidié que el nuevo layout es el que se muestra en la ilustracion 4-4 ya que es el

que cumple con la mayoria de restricciones.
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Dimensiones Estanterias
Existentes

-

O 63cmx 30ecm

®
N
® |

@ 122 cmx30cm

e @ 288cmx100cm

@ 286 cm x60 cm
80 cm , 80cm

Dimensiones Estanterias
Implementadas

E 60cmx110cm

5] 60cmx110cm

[E] 60cmx300cm

I J
80 cm
B0 cm
T\§§L

m 60cmx110cm

E 60cm x150 cm

60 cm x520 cm

B Estanteria

Columnas

llustracion 4-4. Layout propuesto. Reubicacion de estanterias.
Fuente: Autor

En el layout propuesto se observa que:
-Se removeran los dos muros de madera que separan a la bodega en dos secciones.

- Las estanterias 10, 4, 1y 2 seran reutilizadas. Las demas estanterias seran disefiadas
a partir del mismo material y estaran compuestas por 7 repisas. Se colocaran
verticalmente hacia la puerta para un mejor flujo. Es importante que la estanteria 4
permanezca en su ubicacion actual a pesar de ser mas ancha porque esta disefiada para
almacenar grandes planchas de caucho que es uno de los elementos de zapateria con
mas rotacion en la empresa, por lo que necesita de mas cuidado y una zona adecuada

de desplazamiento.
-La pared derecha que no posee estanteria se aprovechara para apilar productos.

-Existe un espacio de 80 cm entre cada estanteria, lo que permite mejorar el area de

circulacioén del operario.

-Se implementara una puerta de vaivén para mejorar el flujo de entrada y salida y para

obtener mayor comodidad.
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Se efectud un analisis para comprobar si la nueva ubicacion de estanterias es adecuada

de acuerdo a la nueva capacidad de almacenaje, teniendo en cuenta las restricciones
antes mencionadas. Para lo que se realizé un calculo aproximado de ocupacion de cada
una de las 7 lineas de productos en todas las estanterias de la bodega actual. Se utiliz6

la informacién de la Tabla 3-1 presentada en el capitulo I11.

En el anexo 14 se observa que a cada zona de cada estanteria se le asigné un porcentaje

de ocupacion que se resume en la tabla 4-1.

Zona de la estanteria | Porcentaje asignado | Parte de la estanteria ocupada
Alta, media, baja 100% 1

Media-baja 50% 1/2
Media-alta 50% 1/2
Baja y media 67% 2/3
Alta 'y media 67% 2/3
Alta 33% 1/3
Media 33% 1/3
Baja 33% 1/3

Tabla 4-1 Porcentaje de utilizacidn asignado a cada estanteria
Fuente: Autor

Posterior a esto, a partir de reglas de 3, se obtuvo el porcentaje total de ocupacion de
cada linea de productos en todas las estanterias. Los datos se pueden evidenciar en el
anexo 15.

Con la informacion obtenida se realizé una tabla en la que se obtuvo el area total que
ocupa cada linea de producto. Los datos se calcularon utilizando criterios de: numero
total de estanterias (12), ocupacion total de cada linea de producto, y el area total de
todas las estanterias (sumatoria del area de las 12 estanterias), informacion que se

obtuvo al multiplicar y después sumar las dimensiones de cada estanteria.
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Porcentaje total | Parte total que
) de ocupacion de | ocupa la linea Area que ocupa
ARTICULOS procutos en | de producto en 2
todas las todas las ()
estanterias estanterias

29,17% 3,5 29,24217917
45,83% 5,5 45,95199583
11,11% 1,333333333 11,13987778
9,72% 1,166666667 9,747393056
4,17% 0,5 4,177454167
Total 1 12 100,2589

Tabla 4-2 Area total de ocupacion de cada linea de producto
Fuente: Autor

La tabla muestra el area que ocupa cada linea de producto en metros cuadrados y se
demuestra que se obtiene menos espacio para almacenar productos ya que el area total
de estanterias en el layout propuesto (90,657 m?) es menor que el area total de
estanterias del layout actual (100,2589m?). También se observa que se ha asignado un

color que representa a cada linea de producto.

La informacion obtenida se resume en un diagrama pastel que se presenta a

continuacion en la ilustracion 4-5.

Porcentaje total de ocupacion de procutos en todas las estanterias

Area total que ocupa
la linea de producto
(m?)

m 29,24217917
= 4595199583

11,13987778
= 9,747393056

= 4,177454167

llustracion 4-5 . Diagrama pastel del porcentaje y area de ocupacion de lineas de productos.
Fuente: Autor
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Se evidencia que la linea 1 de ferreteria ocupa el mayor porcentaje de las estanterias
con un 45,83% seguida por la linea 2 de zapateria con el 29,17%. Estas dos lineas
contienen productos de mayor rotacion de acuerdo al analisis ABC que se presento en
el capitulo 11 en la tabla 2-1.

A partir de la informacidn obtenida se concluye que el layout propuesto es adecuado
porque a pesar de que la ubicacién actual tiene mas capacidad de almacenaje, el
porcentaje de variacion entre las dos es poco (10,59%), lo que quiere decir que se
pierden 9,60 m? para almacenar pero el disefio se ajusta a las restricciones planteadas,
generando un mejor flujo de desplazamiento y comodidad para el operario al realizar

el picking.

Se debe tener en cuenta que actualmente se desaprovecha una gran cantidad de espacio
para almacenar en las estanterias, al observar varias de ellas vacias a diario, y con una
adecuada distribucion puede ser posible que todas las lineas de productos puedan
alcanzar en la bodega, caso contrario, se dara prioridad a las lineas de productos A
(zapateria y ferreteria), y linea de producto B (eléctrica), que actualmente ocupan un
espacio aproximado de 86,33 m? y las demas lineas se almacenaran en la bodega 2 por

ser productos menos rotados.

4.1.4.2.Asignacion de espacios para cada linea de producto.
Se asignaron espacios en las estanterias para las peores circunstancias, donde solo se
puedan almacenar las tres primeras lineas de productos que son las mas rotadas. En la

ilustracion 4-6 se pueden observar los nuevos espacios asignados
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A e e X Dimensiones Estanterias
|22:1 Existentes

@ D 63cmx30cem

@ 122cmx30cm

— @ =238cmx100cm

@ o286cmx60cm

— A Dimensiones Estanterias
Implementadas

: 60 cm x 110cm

60 cm x 110 cm

— [E] 60cmx300cm

B0 cm
B0 cm
1\§§L

[[] socmx110cem
[E] eocmx150cm

60 cm x 520 cm

B Linea 1: Zapateria
Linea 2: Ferreteria

Linea 3: Materal
eléctrico

lustracion 4-6 Asignacion de espacios para las lineas de producto
Fuente: Autor

En la imagen se puede observar que en las estanterias numero 2, 3, 4, y 5 se ubicaran
articulos de la linea 1 que se identifican con color café. En las estanterias nimero 1, 6,
7,8y 9 se ubicaran los articulos pertenecientes a la linea 2 que se identifican con color
tomate. Y en la estanteria numero 10 se ubicaran articulos que forman parte de la linea

3y se identifican con color amarillo.

Se tomd en cuenta el analisis ABC de lineas elaborado anteriormente y lo que se
menciond en el capitulo 111 que se sugiere que las lineas mas rotadas (linea de zapateria
y ferreteria) estén ubicadas en estanterias mas cercanas a la puerta y las menos rotadas

(eléctrica) esté ubicada en una zona alejada a la puerta.

A continuacion, en la tabla 4-3 se muestra otro criterio que se utilizé para asignar estos

espacios y se basa en las areas.
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i . Area actual que )
. < Area asignada para . Linea de
# de estanteria  Area . ocupa cada linea
linea de producto producto
de producto
2 2,562
3 4,62 .
4 20,16 29,24217917 1 (zapateria)
5 4,62
1 1,323
6 12,6
7 4,62 46,683 45,95199583 1( Ferreteria)
8 6,3
9 21,84
10 12,012 12,012 11,13987778 3 (Eléctrica)

Tabla 4-3. Criterio utilizado para asignar espacios en las estanterias.
Fuente: Autor

En la tabla se puede observar el nimero de estanteria del layout propuesto con su
respectiva area y una suma de todas esas areas asignadas para cada linea de producto
resaltadas con color café, tomate y amarillo y que son comparadas con el area actual
que ocupa cada linea. De acuerdo a las cifras comparadas se concluye que se tiene la

suficiente capacidad para que se puedan almacenar las 3 lineas mas rotadas

4.1.4.3.Control Visual (Andon) en la bodega.
En esta etapa “Seiton” también se implementara sefalética para cada linea de
producto de manera que contribuya para una mejor localizacion de productos por
parte del operario que realiza el picking. A cada estanteria se le incorporara un letrero
que indique la linea de productos que se encuentra ubicada en la misma, el letrero
llevaréa el color que se ha asignado anteriormente para reconocerlo. En la ilustracion

4-7 se puede observar un ejemplo.

Linea 1: Articulosiilllinea 2: Articulos
de zapateria de ferreter|

Linea 6:
Articulos de

Linea 5:
Instalaciones
de agua

pesca

lustracion 4-7 Control Visual bodega. Letreros de lineas de productos.
Fuente: Autor

Es importante mencionar que no se crearan letreros para las lineas faltantes debido a
que estas no se almacenan en bodega y varios articulos de la linea 7 ya no se venderan

proximamente.
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Adicional a esto, para que no exista confusion en el momento del picking, también se

incorporaran pequefias sefiales o etiquetas que estaran ubicadas debajo de cada espacio
asignado para todos los articulos almacenados en las estanterias, que incluiran el
codigo del producto su descripcion y el color de linea al que pertenece. La ilustracion

4-8 muestra un ejemplo.

llustracion 4-8. Control Visual bodega. Sefal
para estanterias.
Fuente: Autor

4.1.4.4. Conteo del inventario.

Debido a que existen mas de 5000 referencias, en esta etapa, se sugiere realizar al
principio un conteo de las lineas de productos que de acuerdo al analisis ABC
realizado son A, es decir, linea 2(zapateria) y linea 1(ferreteria). Estas dos lineas a su
vez poseen una gran cantidad de productos por lo que es necesario realizar un analisis
ABC de cada linea para dar prioridad de conteo a los productos que mas rotan de
cada linea. Lo mismo se realizara con las lineas faltantes que de acuerdo al analisis
ABC son B, linea 3 (material eléctrico) y son C: linea 6 (pesca), linea 5 (instalaciones
de agua), linea 4 y linea 7, en ese orden respectivamente. De acuerdo al tiempo que
tome el conteo para que coincida el inventario fisico con el del sistema informatico
se establecera el conteo ciclico con su respectivo tiempo para que se cumpla en la
siguiente etapa de estandarizacion.

4.1.5. Aplicacion de Seiso: limpieza o inspeccion.
La bodega principal es una zona donde se acumula una gran cantidad de polvo por lo
que resulta necesario realizar un plan de limpieza. Para ello se utilizaran escobas,

mascarilla para el polvo y un trapeador.

El plan se muestra en la tabla 4-4.
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Plan de limpieza
Responsable Dias Accion a realizar
Retirar aquello que
obstaculice la zona
Ayudante de bodega Todos los dias Botar basura
Miércoles y sabados Barrer la zona
Miércoles y sabados|  Trapear la zona

Todos los dias

Tabla 4-4 Plan de Limpieza bodega
Fuente: Autor

Se recomienda generar un documento que respalde el cumplimiento de este plan para

que este proceso pueda ser controlado. En el anexo 16 se puede visualizar el disefio.

1.8. Matriz de aplicacion del proyecto propuesto para Comercial Figueroa.
Para que el proyecto propuesto se ejecute de manera adecuada se ha creado una matriz

La matriz se muestra en la tabla 4-5
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Matriz de implementacién del proyecto para Comercial Figueroa

Accion Cronagrama nersua Responsable Indicador Meta
Mes 1|Mes 2|Mes 3[Mes 4|Mes 5|Mes 6|Mes 7{Mes 8(Mes 9|Mes 10{Mes 11]Mes 12 P
Capacitacion al personal Encargado de bodega |; Se capacitd al personal? Si
Andlisis de bodega mediante tarjetas amarillas y rojas Asistente de bodega  |;Se analiz6 la bodega mediante las tarjetas? |Sf
Aplicacion |Socializacion de tarjetas Asistente de bodega |;Se socializaron las tarjetas? Si
Seiri Establecimiento de medidas a tomar con los objetos ¢ Se establecieron medidas a tomar conlos | .
. . . Gerente general . S|
pertenecientes a las diferenetes tajetas objetos?
Cumplimiento de medidas establecidas Asistente de bodega | Se cumplieron las medidas? Si
Agrupacion de mercancia en el piso de acuerdo a lineas de Encargado de bodega ¢Se agrupd tqda la mercancia en el piso de i
productos acuerdo a la linea de producto?
Eliminacion de estanterfas que no se reutilizaran Encargado de bodega ffi;:g?amn s estanterias que o se si
Elaboracion de nuevas estanterias dentro de la bodega Personal contratado | Se elaboraron las nuevas estanterias? Si
Reubicacion de productos en las nuevas estanterias segin el ¢Se reubicaron todos los productos enlas |
s Encargado de bodega . , . S|
analisis ABC nuevas estanterfas seqlin el andlisis ABC?
... |Elaboracion y ubicacion de letreros de lineas de productos Encargado de bodega (Ndmero elborado de ltreros  N(imero 100%
Aplicacion total de letreros)x 100
Seiton " . . ( i I
Elaboracion de sefiales (etiquetas) para todos los productos Encargado de bodega (Ndimero de etguetas elaboradas/ N{mero 100%
total de productos)x100
(Ndmero de etiquetas colocadas/ Nimero de
Ubicacion de sefiales (etiquetas) en las estanterfas Encargado de bodega |ubicaciones de productos en las 100%
estanterfas)x100
Conteo del inventario Encargado de bodega '(Numero de ftems cortados/Ndmero totel de 100%
items)x100
Actualizacion de inventario real en el sistema informético Gerente general (Ngmero de e actualizados/Numero ot 100%
de items)x100
licacion de . _ "y -
éfiso Cumplimiento del plan de limpieza Encargado de bodega |¢Se cumplio con el plan de limpieza? 100%

Tabla 4-5 Matriz de implementacion del proyecto para Comercial Figueroa

Fuente: Autor




Quintanilla Figueroa 54
Como se observa en la tabla 4-5, se estima que el proyecto propuesto se efectuara en

maximo de 12 meses, e indica cada accion a realizar con un responsable, un
cronograma y su respectivo indicador/meta, para que se pueda controlar el grado de
cumplimiento del mismo. Inicia con la capacitacion al personal y termina con el
cumplimiento del plan de limpieza que se ha elaborado. El conteo del inventario y la
actualizacion del inventario en el sistema informatico son dos acciones que se pueden
ejecutar conjuntamente, y pueden empezar después de la aplicacion de la primera S

(Seiri) las acciones restantes se pueden ejecutar Unicamente en orden cronolégico.

Conclusiones:

En este capitulo se propone la aplicacion de las 3 primeras S, por ser una empresa que
no ha empleado métodos de gestion anteriormente. Para implementarlas, se considera
importante elegir un responsable de bodega y capacitar al personal sobre el tema

planteado.

Para el cumplimiento de Seiri la empresa tendra que basarse en el diagrama de flujo
para clasificar los objetos, que muestra lo que se tiene que realizar en caso de ser
objetos necesarios, dafiados, obsoletos y objetos de mas. Las tarjetas amarillas se
usaran para aquellos objetos con los que se duda sobre qué medida tomar y las tarjetas

rojas se usaran para los objetos que no deberian estar en bodega.

En la aplicacién de Seiton se propone una nueva ubicacion de estanterias mediante
ensayos prueba error a partir de la herramienta AutoCAD. Se realizé un analisis de
ocupacion de lineas de productos en cada estanteria, que muestra que el area de
ocupacion actual (100,2589m?) es mayor al area que se ha propuesto (90,657 m?)
pero se concluye que es adecuado porque el porcentaje de variacion es minimo y se
ajusta a las restricciones planteadas.

Se comprobd la posibilidad de que en la actual ubicacion de estanterias se podran

almacenar Unicamente articulos de lalinea 1, 2y 3.

Adicional a esto, se propone un Control visual dentro de la bodega. Sefialética que se
vincula con diferentes colores para cada linea de producto. Y etiquetas que se ubicaran

debajo de cada espacio asignado para realizar el picking de una forma rapida y segura.

Se sugiere realizar un conteo de inventario de acuerdo al analisis ABC de lineas

elaborado, que comienza con las lineas 2, y 1. Pero se propone realizar un analisis
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ABC adicional para cada una de las lineas, de forma que se establezca un orden de

prioridad en el conteo.

Para la aplicacion de Seiso se propone un plan de limpieza que consiste en retirar lo

que obstaculice la zona, barrer y trapear, e indica la frecuencia para cumplirlo.

Se elaboré una matriz de implementacion del proyecto que muestra un cronograma de
12 meses con las diferentes acciones a cumplir, los responsables y los indicadores de
cumplimiento.
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Conclusiones

Una vez culminado el trabajo de titulacion se concluye que:

e EIl resultado del analisis de la matriz FODA y la matriz FO-FA-DO-DA
muestra que las fallas atencion al cliente en el area de ventas y la inadecuada
gestion de bodega e inventario, son los principales inconvenientes de la
empresa

e El diagrama de Ishikawa evidencié que la inapropiada gestion de bodega e
inventario es una de las principales causas de las fallas en el &rea de ventas.

e Mediante técnicas de observacion, entrevistas y el diagrama Ishikawa, se
detecto que la falta de conteo ciclico causa la inadecuada gestion de inventario.
Se elabor6 un anélisis ABC de rotacion de las 7 lineas de productos. Como
resultado se obtuvo a lalinealy 2 enlazona A, linea3enlazonaBy®6,5,7
y 4 enlazonaC.

e A través de técnicas de observacion, entrevistas y el diagrama Ishikawa se
detecté que la mala distribucion de estanterias y la mala distribucion de
espacios en cada una, son las principales causas de la desorganizacién en la
bodega.

e Serealiz6 una prueba piloto de la linea de productos mas rotada para obtener
una guia y asignar espacios en las estanterias. Se sugirio que los productos A
se ubiquen a una altura intermedia en cada estanteria, los articulos B en las
zonas mas bajas y los articulos C en las zonas mas altas.

e Se elabor6 un plan de aplicacion de la metodologia de las 3 primeras S, que
incluye la propuesta de una nueva distribucion fisica de estanterias realizada
mediante la herramienta AutoCAD, a partir de ensayos prueba error. Se
destinaron 4 estanterias para la linea 1 (zapateria) ubicadas a una longitud
cercana de la puerta, 5 estanterias para la linea 2 (ferreteria) a una longitud
media de la puerta, y una estanteria para la linea 3 (eléctrica) a una longitud
alejada de la puerta. Se confirma que esta propuesta es adecuada a través de un
analisis de ocupacion de lineas de productos en cada estanteria.

e Se propone la incorporacion de control visual y la realizacion de un conteo de

inventario de acuerdo a los resultados del analisis ABC de lineas.
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e La matriz de implementacién del proyecto confirma que el proyecto culminara

en un periodo de 12 meses.

Recomendaciones

e Para optimizar tiempos en el proceso de ingreso de inventario, se recomienda
pesar los productos muy pequefios en lugar de contarlos.

e Conel objetivo de asegurar un correcto despacho de mercancias, se recomienda
que la empresa, a largo plazo, adquiera un escaner inalambrico que pueda
localizar rapidamente a cada producto.

e Se recomienda adquirir estanterias convencionales metalicas en lugar de las de
madera ya que resisten mas peso y se deterioran menos.

e Para que no exista un exceso de actividades en los procesos de ingreso de
inventario, se recomienda trasladar el area de conteo de productos al primer
piso.

e Debido a la existencia de una codificacion compleja que ocasiona problemas
en el picking, las ventas y en el ingreso del inventario al sistema informatico,
se recomienda, a largo plazo, cambiar el sistema de codificacion a uno méas
sencillo

e Se recomienda mantener un monitoreo constante en la bodega y sobre todo en

el proceso de ingreso de inventario.
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Anexo 1: Entrevista al duefio de la empresa

# Pregunta Respuesta
¢Qué cargo ocupa y que B .
1 actividades desarrolla en Prepara documentacion para contabilidad, todo lo que
la empresa? se refiere a firmas de responsabilidad, cheques, érdenes
de pago
¢Qué piensa que deberia
2 mejoraren laempresa  Tener una mejor organizacion, ponerse de acuerdo con
en general? el personal para que uno no trabaje mas que otro
¢Qué areas en la
empresa, en general, Se necesita organizar la gestion en el area de ventas ya
3 piensa que necesitan que la atencion al cliente por parte del personal no es
mejor gestion u tan buena y se hace esperar mucho tiempo al cliente
organizacion? para atenderlo y para entregar los productos y también
el area de compras
; Que problemas en . _
¢Que p Generalmente, existen productos que no rotan y, sin
general cree que ocurren . X
4 . embargo, se hacen pedidos de los mismos, y productos
con mayor frecuencia en . g
" gue son mas rotados pero no se hacen pedidos de los
la empresa’ . . ! AR
mismos para poder satisfacer al cliente. También existe
desorden en la bodega y se necesita un método para
mejorar ese aspecto
¢Por qué cree que estos
5 errores estan Falta de comunicacion, capacitacion y entrenamiento a
ocurriendo? los empleados para que desarrollen sus funciones.
Anexo 2: Tabla de entrevista a la duefia de la empresa
# Pregunta Respuesta

2

¢Qué cargo ocupay que  No se define un cargo. Realiza cancelaciones a
1 actividades desarrollaen la proveedores, es auxiliar de pagos, y realiza

empresa?

¢ Qué piensa que deberia
mejorar en la empresa en

general?

cobranzas.

Organizacion en general. Mejorar atencion al
cliente, mas organizacion para tener al alcance los
productos que el cliente necesita y no se le haga
esperar.
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¢Qué areas en la empresa,
en general, piensa que
necesitan mejor gestion u
organizacién?

Se necesita organizacion en la bodega y actualizarla
para todos los productos que han ido incrementando
a lo largo de los afios, y cambiar su estructura.

No existe una descripcion de tareas para cada
trabajador, todos hacen de todo, es por eso que
cuando hay problemas no hay un encargado que
pueda responsabilizarse de lo que ha ocurrido.

¢ Qué problemas en general
4 cree que ocurren con mayor
frecuencia en la empresa?

¢Por qué cree que estos  Miedo al cambio, costumbre a trabajar de esa
errores estan ocurriendo?  manera

Anexo 3: Tabla de entrevista a un familiar integrante de la empresa

" Pregunta Respuesta
¢Qué cargo ocupay
que actividades Cargo no definido, principalmente realiza pedidos y
desarrollaen la ventas, a veces realiza cobranzas, atiende al cliente
empresa?

Agilidad en ventas, mejorar atencion en ventas y trabajo
en equipo por parte de los empleados, asignaria un
¢ Qué piensa que puesto donde se entreguen los productos que son
2 deberiamejorarenla  vendidos, mejorar el orden en la bodega para que se
empresa en general? puedan entregar mas rapido los productos vendidos.
Asegurarse que exista motivacion en los empleados y

que estén comprometidos con la empresa.

¢Qué areas en la
empresa, en general,

3 piensa que necesitan La bodega porque los inventarios tienen muchos
mejor gestion u problemas. Atencion al cliente y entrega de productos.

organizacion?

¢ Qué problemas en
general cree que estan
4 ocurriendo con mayor  Problemas en inventarios y la atencion al cliente.
frecuencia en la
empresa?
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Porque existen errores cuando se entregan los productos,
¢Por que cree que estos lo que provoca que el inventario se descuadre con el
errores estan sistema informético. Y la bodega no estd organizada de
ocurriendo? tal forma que se puedan encontrar rapido los productos

gue se necesitan

Anexo 4: Tabla de entrevista a un familiar integrante de la empresa.

Pregunta

Respuesta

¢Qué cargo ocupa y que
actividades desarrolla en la
empresa?

¢ Qué piensa que deberia
mejorar en la empresa en
general?

¢ Qué areas en la empresa, en
general, piensa que necesitan
mejor gestion u organizacion?

¢ Qué problemas en general
cree que estan ocurriendo con
mayor frecuencia en la
empresa?

¢ Por qué cree que estos
errores estan ocurriendo?

No esta definido su cargo. Principalmente, realiza
retenciones, cheques y entrega todos los papeles a
fin de mes para contabilidad. Cobranzas, ventas.

Organizacién en todo, pero principalmente que
los productos estén exhibidos de manera correcta,
que se definan las actividades que realiza cada
persona y atencion al cliente.

Principalmente las bodegas, orden en las oficinas
y motivacion a los empleados

La atencion al publico, falta de organizacion en
las bodegas que genera errores en los inventarios,
productos perdidos y dafiados. Se necesita un
encargado de bodega

Porque todos hacen de todo y no existen funciones
definidas, sobre todo en la bodega que no hay un
encargado.
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Anexo 5: Tabla de entrevista al gerente de la empresa

# Pregunta

Respuesta

¢ Qué cargo ocupay que
1 actividades desarrolla en la
empresa?

¢ Qué piensa que deberia
2 mejorar en la empresa en
general?

¢Qué &reas en la empresa, en
3 general, piensa que necesitan
mejor gestién u organizacién?

¢ Qué problemas en general
cree que estan ocurriendo con
mayor frecuencia en la
empresa?

¢Por qué cree que estos
errores estan ocurriendo?

No esta definido el cargo. Realiza compras, roles
de pago, todo lo relacionado con el Ministerio del
Trabajo.

Todo, pero principalmente la atencion al publico
en el area de ventas. Y asignacion de actividades
a cada trabajador.

Area de ventas. Compras y reposicion de
productos. Area contable.

Problemas en las ventas cuando el cliente compra
el producto y el vendedor no encuentra el
producto fisicamente en bodega, y se procede a
devolver el dinero de la compra.

Por la mala organizacion que existe en la empresa
y no existe suficiente personal.

Anexo 6: Tabla de entrevista a un ayudante temporal de la empresa.

# Pregunta

Respuesta

¢ Qué cargo ocupay que
1 actividades desarrolla en la
empresa?

Realiza cobranzas, ventas. Por el momento
realiza un andlisis de horarios y remodelacién
de la fachada de la empresa
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¢ Qué piensa que deberia
2 mejorar en la empresa en
general?

¢ Qué areas en la empresa, en
3 general, piensa que necesitan
mejor gestion u organizacion?

¢Qué problemas en general cree
4 que estan ocurriendo con mayor
frecuencia en la empresa?

¢Por qué cree que estos errores
estan ocurriendo?

Se deberia mejorar la organizacion en general:
-Asignacion de las funciones que realiza cada
trabajador.

-Proceso en bodega desde que ingresa el
producto hasta que se despacha.

-Manejo de inventarios.

-Actualizacion de conocimientos en los
trabajadores sobre todo en el érea
administrativa.

-Mejorar exhibiciones en el area de ventas.
-Aseo y limpieza en general.

-Bodega e inventarios.
-Area administrativa

Lo méas preocupante son los problemas que
ocurren con los inventarios y las bodegas y que
no se ha asignado una funcion en particular a
cada trabajador

Por ser una empresa familiar, miedo al cambio.

Anexo 7: Tabla de entrevista a un empleado encargado del &rea de ventas

# Pregunta Respuesta

¢Qué cargo ocupa y que

1 actividades desarrolla ~ Atencion al publico

en la empresa?

¢ Qué piensa que deberia Tener la suficiente mercancia para satisfacer al cliente.
2 mejoraren el areaenla Adquirir nuevos productos que los clientes piden con
que usted trabaja? frecuencia. Mayor agilidad para atender al cliente

¢Qué areas en la
empresa, en general,

3 piensa que necesitan En la bodega

mejor gestion u
organizacién?
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¢Por qué piensa que la
4 bodega necesita mas
organizacién?

¢Quién es el encargado
de la bodega

Existen dos bodegas,
una en el primer piso y

6 otra en el segundo piso
¢Para qué sirve cada
una?

¢ Qué problemas en su
area de trabajo piensa
que ocurren con
frecuencia?

¢Por qué existen
8 problemas en las
ventas?

Porque cuando venden los productos y buscan en la
bodega, a veces no encuentran los productos y se
demoran bastante tiempo en entregar los clientes.

Por el momento nadie, pero existe un nuevo trabajador
en la empresa que se va a encargar de la organizacion
de la bodega.

La bodega del primer piso funciona como bodega
principal. La del segundo piso sirve para guardar
articulos que ya no alcanzan en la bodega del primer
piso y el encargado de la bodega tiene que estar
pendiente de cuando se acaban los productos en la
bodega del primer piso poder alimentarla con los
productos del segundo piso.

El problema antes mencionado sobre la bodega y
problemas en las ventas. La comunicacion entre
vendedores.

Porque a veces ingresa tanta gente al local que no se
puede atender rdpido a todos los clientes, existen
personas que llegan con pedidos rapidos y otros clientes
necesitan asesoria y cuando eso sucede, los clientes
esperan una gran cantidad de tiempo y se van molestos
por una mala atencion

No existe trabajo en equipo entre los vendedores.

Anexo 8: Tabla de entrevista a un empleado encargado del area de ventas

# Pregunta

Respuesta

¢ Qué cargo ocupa y que actividades

desarrolla en la empresa?

Encargado de ventas y ayudante en bodega
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¢ Qué actividades realiza en bodega?

¢ Qué piensa gque deberia mejorar en
el rea que trabaja?

¢ Qué areas en la empresa, en
general, piensa que necesitan mejor
gestién u organizacion?

¢ Qué problemas en su area de
trabajo piensa que ocurren con
frecuencia?

¢Por qué entregan productos
equivocados en el momento de
vender?

¢Por qué cree que existen los
problemas que ya mencion6 en
bodega?

Ayuda a acomodar articulos en las

estanterias y saca para exhibicién

-Mejorar la atencion al cliente.
-Mejorar el orden, sobre todo en bodega.

La bodega, ya que se pierden productos.

-Existen problemas en inventarios ya que
el momento de la venta se entrega al cliente
productos equivocados
- Existen productos que aparecen en el
sistema informatico que en la bodega no se
encuentran fisicamente

Por descuido del vendedor

Los articulos estdn mal acomodados en las
estanterias, y desorden en la bodega.

Anexo 9: Tabla de entrevista sobre el actual método de gestion de inventario de

Comercial Figueroa

¢Cbémo es la demanda de
los productos?

# Pregunta Respuesta
Generalmente pedidos a los vendedores que hagan
¢En que se basan para  un listado de los articulos que estan por terminarse.
1  realizar las compras de  Nos basamos en la experiencia que se ha adquirido,
productos? teniendo en cuenta los productos que tienen mayor
rotacion.
¢Se basan en algo para o
2 saber los productos que La experiencia.
tienen mas rotacion?
Existen productos que se venden continuamente y
3 otros en los que aumenta la demanda dependiendo

de la temporada ya sea navidad, carnaval, regreso a
clases, entre otros.
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10

11

12

¢De qué manera organizan
su inventario, desde se
recibe hasta que se
almacena el producto?

¢Existe algun proceso de
codificacion?

¢ Coémo se codifica cada
articulo?

¢ Se ha buscado un método
mas rapido para codificar?

¢ Se codifican todos los
productos?

¢Por qué creen que no es
necesario codificar esos
productos?

¢ COomo han organizado sus
productos? ¢Realizan
conteos periodicos?
Existen productos faciles
de contar pero otros que
no como los clavos
ojalillos, entre otros.
¢Cuentan esos productos
uno por uno?

¢Venden a partir de 100
unidades o como el cliente
desee?

Al principio llega el personal de transporte, se revisa
que los datos de la factura sean correctos se realiza
el pago al trasportista y se procede a revisar cada
producto que llega en los cartones. Se clasifican los
productos y se verifica que los productos que
constan en la factura coincidan con los enviados en
fisico. Se revisa que los productos estén en buenas
condiciones y se ingresa al sistema informatico. Se
imprime una hoja que contiene los cdédigos y se
codifica cada articulo. Para finalizar se exhiben los
productos en el area de ventas en caso de ser
necesario y se almacena en bodega lo restante.

Si, después de que se ingresa la nueva mercancia al
sistema informatico se imprime una hoja que
contiene la descripcion de cada producto con
respectivo codigo

Codificamos manualmente algunos productos y
otros productos codificamos con una pistola

Si, se instald recientemente un nuevo sistema
informatico que nos permitird imprimir etiquetas
gue contengan cddigos de barras para cada
producto.

No, hay algunos que vienen en cajas de docenas y
solo se exhiben con una etiqueta para ver el precio
y poder vender, pero no se codifica cada uno.

Porque rotan bastante y son productos que el
vendedor conoce bien

Los hemos separado por lineas de productos
(familias). No contamos los productos, unicamente
cuando detectamos que no cuadra el inventario.

Si, hacemos fundas de 12, 100 y 144 unidades para
que sea mas rapido el despacho

Vendemos como el cliente desee, si necesita menos
de 100 abrimos las fundas para contar ese momento
y entregar.
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Anexo 10: Tabla de entrevista informal a los encargados de ventas y bodega.

Pregunta

Respuesta

Usted cree que los
codigos de alguna
forma ocasionan
problemas en el
inventario

¢Piensa que es grave?

¢Si pudiera cambiaria
los c6digos?

¢Por qué cree que
codifican mal en
bodega?

¢Eso sucede muy
seguido?

¢Usted entiende el
cddigo y me puede
explicar?

¢Entiende 5 dltimos
digitos del codigo?

Se sabe que no cuentan el
inventario periédicamente

(Por qué?

Si porque son muy parecidos entre si. Hay algunos
codigos que cambian solo la letra y otros que solo
cambian un numero. Por eso vendemos mal y descuadra
el inventario del sistema informatico con el fisico. Pasa
por descuido al vender rapido.

Si, porque se dafia el inventario y después se realizan
ventas basadas en lo que muestra el sistema informatico
y se tienen que anular facturas porque no existe el
producto en la bodega.

Si, si hubiera una forma mas facil para entenderlos. Pero
en ese sentido nos tendrian que ayudar los encargados
de bodega codificando correctamente los productos
porque a veces codifican mal escribiendo una letra en
lugar de otra. Y por esa razon se vende mal o se le hace
esperar al cliente.

Porque los codigos se parecen demasiado unos con
otros.

Si bastante y se detecta cuando se vende.

Claro, el primer digito se refiere a la linea que el
producto pertenece. El segundo es la primera letra del
nombre del producto.

Algunos me he aprendido y van en orden secuencial,
pero no entiendo muy bien, pienso que se sigue algln
patrén para asignarlos a cada cddigo.

Porque para contar el inventario tendriamos que cerrar
el negocio y por falta de tiempo. Porque la bodega esta
desordenada y es dificil encontrar productos.
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Anexo 11: Tabla de Entrevista semi-estructurada al encargado de bodega y

ventas.

# Pregunta

Respuesta

¢Cuél cree que es el principal
problema en bodega y por qué?

¢Existen espacios destinados para
cada producto?

¢Piensa que las estanterias se
encuentran bien ubicadas?

4 ¢Por qué hay estanterias vacias?

¢Cémo estan ubicados los
productos?

5 ¢Ha tenido problemas al momento
de buscar los productos vendidos?

7 Por qué sacan mal el producto

La ubicacion de los productos porque a veces
estdn mal colocados, no se encuentra en sus
puestos respectivos. Hay una estanteria
ubicada en la mitad que estorba en el
momento de sacar los productos vendidos

Si hay espacios para cada producto. Pero
existen productos que no se los coloca en la
bodega como los taladros porque no hay
espacio para guardarlos y se los guarda en la
segunda bodega.

No, porque es dificil movilizarse para
encontrar los productos. Y hacen que la
bodega sea oscura

Porque no hay el producto.

Se ubican por familias en cada estanteria. La
bodega se divide mediante una pared de
madera. En primera division de la bodega los
productos se ubican por familias del 1 al 3
segun el cddigo asignado, en una cinta
masking que va pegada en las estanterias se
escribe el nombre de la familia y se siguen
unas flechas en orden secuencial de la desde
la A ala Z para encontrar los productos de esa
familia. Lo mismo ocurre con la ubicacion de
los productos de la linea 2 y 3. En la otra
divisiéon de la bodega los productos de cada
linea estan mezclados y ubicados al azar.

Si'y pienso que es porque estan mal colocados
los productos ya que no avanzan en las
estanterias y otros vendedores sacan el
producto y no dejan en el puesto. A veces se
sacan productos equivocados de diferente
tamario, marca o color.

Porque a veces esta mal codificado el
producto o descuido. Ahora que se tiene
codigos de barras nos tenemos que aprender
la descripcién del producto porque ya no se
codifican y es mas complicado el despacho de
algunos productos.
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Anexo 12: Tabla de entrevista estructurada a la encargada de ventas

Pregunta

Respuesta

¢Cual cree que es el
principal problema en
bodega y por qué?

Si se dice que no hay
espacio en bodega ¢ Por
qué se pueden observar
estanterias vacias?

¢Piensa que las
estanterias se
encuentran bien
ubicadas?

¢Ha tenido problemas
al momento de buscar
los productos
vendidos?

¢Cémo estan ubicados
los productos?

Desorganizacion en la ubicacion de los productos en sus
estanterias, insuficiente espacio. Los pasillos son
estrechos y a veces hay productos que obstaculizan el
paso. Solo los que nos encargamos de realizar despachos
entendemos el orden de cada producto en bodega.

Porque no estan bien distribuidos los espacios de los
productos en bodega. No esta organizado

No, ya que la ubicacidn de esas estanterias se asemeja a
un laberinto y no permite una facil circulacion.

Si, existen productos de alta rotacion que se ubican en las
zonas mas altas de las estanterias. Y he tenido accidentes
al utilizar las escaleras para alcanzarlos. También me he
demorado al sacar productos por no encontrarlos pronto.

Todo esté organizado de acuerdo a familias de productos.
Se han colocado cintas masking que indican el nombre
de cada producto pero con el paso de los afios se han
caido-
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Anexo 13: Tabla de analisis ABC de la linea de zapateria

. CANTIDAD " % % DE
ARTICULO DE VENTA ACUMUL [ ACUMULAD | ZONA | CANTIDAD
ADA A DE VENTA
CLAVO NORMAL 829546,071 | 829546,07 21,81335%|A
FIBRA 727845,777 | 1557391,8 40,95244%|A
BETUN 379346,2085| 1936738,1 50,92755%|A
ARGOLLA 377296,411 | 2314034,5 60,84876%|A
REMACHE 223625,5529 2537660 66,72911%|A
CAUCHO EVA 201350,624 | 2739010,6 72,02373%|A
ESTOPEROL 193941,992 | 2932952,6 77,12353%|A 77,12353%
NEGRO AL AGUA 143764,6461 | 3076717,3 80,90390%|B
HEBILLA 86985,616 | 3163702,9 83,19123%|B
TACHUELA 78890,479 | 3242593,4 85,26570%|B
ESPONJA CALZADO BRILLEX INSTANTANEO NEUTRO| 65089,256 | 3307682,6 86,97726%|B.
BROCHE 44900,957 | 3352583,6 88,15795%|B
RESBALON 40324,44 3392908 89,21830%|B
GRAPA ALAMBRE PUA 1.1/4"X9 HG.[1/4/8/16/48] 40234,171 | 3433142,2 90,27628%|B
TACO 38630,2353 | 3471772,4 91,29208%|B
CIERRE 32636,842 | 3504409,3 92,15029%|B
OJALON 28456 3532865,3 92,89855%|B
QJALILLO 26714,0051 | 3559579,3 93,60101%|B
PERILLA 26241,58 | 3585820,9 94,29105%|B
CORDON BOTA /ZAPT 23749,183 3609570 94,91555%|B 17,79201%
ANELINA 21528,9665 3631099 95,48166%|C
REMACHADORA 17571,16 | 3648670,2 95,94370%|C
RESPUESTO ESTILETE/ CUCHILLA 15353,3764 | 3664023,5 96,34743%|C
PEGAMENTO AFRICANO 15063,047 | 3679086,6 96,74352%|C
LLAVE CIERRE 13260,18 3692346,8 97,09220%|C
VELCRO 11670,03 3704016,8 97,39907%|C
ATACHE 9220 3713236,8 97,64152%|C
CASQUETE 9187 3722423,8 97,88309%|C
PERIODICO PARA EMPAQUES 9032,939 3731456,7 98,12062%|C
BOTON PARA PANTALON 7836 3739292,7 98,32667%|C
GANCHO CONFU ZAPT.CORDONERA 7515 3746807,7 98,52428%|C
PEGAMENTO ADHEPLAST 7482,1653 | 3754289,9 98,72103%|C
TROQUEL 6650,7031 | 3760940,6 98,89591%|C
TINTUCUERO 5882,5381 | 3766823,2 99,05060%|C
LESCA ALESNA NQ.#268/85 5367,6039 | 3772190,8 99,19174%|C
CUCHILA ESTILETE 5086,8614 | 3777277,6 99,32550%|C
CALADOR 3059,4642 | 3780337,1 99,40595%|C
CUERO 2918,6485 | 3783255,7 99,48270%|C
HILO NYLON 1952,9229 | 3785208,7 99,53406%|C
PEGAMENTO PVC LLAMA ROJA 1868,5664 | 3787077,2 99,58319%|C
CEPILLO LUSTRAR 1661,2788 | 3788738,5 99,62687%|C
SOPORTE CALZADO 1659,98 3790398,5 99,67052%|C
ACABADO SUELA 1510,9633 | 3791909,4 99,71026%|C
COMPAS CALZADO 1480,9414 | 3793390,4 99,74920%|C
SINTETICO 1029,1173 | 37944195 99,77626%|C
MARTILLO ZAPATERIA 905,3851 3795324,9 99,80007%|C
TELA TOALLA MAST.NEGR.MATE 01[.25/.5/1/2/5]EPAMN 834,342 | 3796159,2 99,82201%|C
AGUJA SINGER/BEKA 2020-90/14 T/DOMESTICO BZL. 806,031 | 3796965,3 99,84320%|C
CAMBRION 30N NCL.[1/12/100/500/1000](1C10101) 796,092 | 3797761,4 99,86413%|C
ELASTICO 736,2734 3798497,6 99,88350%|C
AUTOAPLICADOR 589,4193| 3799087 99,89899%|C
ACABADO CUERO GOTERO 487,5314 | 3799574,6 99,91181%|C
CHINCHE 446,437 3800021 99,92355%|C
CARTON GRIS 410,944 3800432 99,93436%|C
PINZA ZAPATERO 388,0955 3800820,1 99,94457%|C
CINTA FUERZA ZP.10Yds.BLAN.PASA(3508-005-660601{ 334,924 3801155 99,95337%|C
AGUJA BLISTER 27PZS.REF.16111/611105(13133) 216,959 | 3801371,9 99,95908%|C
TINTA MAGNA 184,5223 | 3801556,5 99,96393%|C
CAI ZADOR [ZAPT NO T/A_COI 167,2372 | 3801723,7 99,96833%|C
ADORNO BOTA HARLEY DAVIDSON ORIGINAL SENC.| 165,927 | 3801889,6 99,97269%|C
ADORNO BOTA 4P.PUNT/TALONER.CALAB/ESTREL.B/\ 146,4748 | 3802036,1 99,97654%|C
CUCHIILO STANLEY RETRACT 132,6545 3802168,7 99,98003%|C
TINTURA NUBUC 127,4855 | 3802296,2 99,98338%|C
CHAVETAS CALZADO DOR.1X10"BZL.T/CUERDA REF.L| 119,3105 | 38024155 99,98652%|C
CUCHILLO MEJIA ZAPT #2 RED.M.MAD.NQ.COL(1CZC{ 93,9142 | 3802509,5 99,98899%|C
MINA DE PLATA/MARCAR CUERO 74,36 3802583,8 99,99094%|C
PLANTILLA CALZADO RECORTABLE 63,5701 | 3802647,4 99,99262%|C
CREMA ENGRASANTE NATURAL.50gr.COL(LICRCAM5( 48,4865 | 3802695,9 99,99389%|C
CARTON CELFIL BEIG 1.5mm.1X1.5m.(1PLME85) 45,4316 | 3802741,3 99,99509%|C
CARTON HONGDA-TEX 888 BEIG 2mm.1X1.5m.(1IPLMES| 41,5626 | 3802782,9 99,99618%|C
TINTA GAMUZA 40,007 3802822,9 99,99723%|C
CINTA MEDIR ZAPAT.(CARTABON) AMA/BLA.ALE(1C1| 38,3195 | 3802861,2 99,99824%|C
ADORNO MOCASIN MUJER T/BOTON V/DISEA‘OS COl| 14,314 3802875,5 99,99861%|C
AGUJA CALZ./TAP. 80/12 RHEIN NADEL ALE. 13,914 3802889,4 99,99898%|C
CARTON PLANTILLA FLEX.IPC 2.00mm.1X1.5mBZL(IPC] 13,9021 | 3802903,3 99,99935%|C
CERCO CAUCHO NEG.COL. 10,4911 3802913,8 99,99962%|C
CARTON EMPAQUE (F1IGRD-F2MED-F3PEQD) 8,929 3802922,7 99,99986%|C
AGUJA ESPECIAL SINGER BLISTER 5PZS.REF.N0.11/204  2,2322 3802925 99,99992%|C
CREMA CAMELIA NEUTRO 60gr.PROT.HUMECT,REAVI 1,74 3802926,7 99,99996%|C
ADORNO MOCASIN NIQUEL BRILLO O-00-O COL. 1,48 3802928,2| 100,00000%|C 5,08445%

3802928,2
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Anexo 14: Tabla del porcentaje de ocupacién asignado a cada linea de producto en
cada estanteria

Porcentaje de

ESTANTERIA ZONA ARTiCULOs | Utiizacion del

articuloen la

estanteria

1 media- alta Articulos linea 2 50%
media-baja Articulos linea 1 50%
3 media- alta Articulos linea 5 50%
media-baja Articulos linea 6 50%
4 media- alta Articulos linea 2 50%
media-baja Articulos linea 1 50%
5 alta, media, baja Articulos linea 2 100%
6 alta y media Articulos linea 1 67%
baja Articulos linea 2 33%
alta Articulos linea 2 33%
7 media Articulos linea 3 33%
baja Articulos linea 1 33%
3 Alta y media Articulos linea 3 67%
baja Articulos linea 1 33%
9 Alta Articulos linea 3 33%
baja y media Articulos linea 1 67%
10 alta y media Articulos linea 2 67%
baja Articulos linea 5 33%
1 alta y media Articulos linea 2 67%
baja Articulos linea 5 33%
12 alta-media Articulos linea 1 50%
media-baja Articulos linea 2 50%
13 alta, media, baja Articulos linea 2 100%
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Anexo 15: Tabla de analisis del porcentaje de ocupacién de cada linea de productos
en la estanteria.

Porcentaje de Parte total que | Porcentaje total de
o utilizacién del Parte de la ocupa la linea de ocupacion de
ARTICULOS . estanteria
articuloen la producto en todas | produtos en todas
. ocupada . .
estanteria las estanterias las estanterias
media-baja 50% 0,5
media-baja 50% 0,5
alta y media 67%| 0,6666667
33,33%]| 0,3333333 3,5 29,16666667
33,33%]| 0,3333333
baja y media 67%| 0,6666667
50% 0,5
media- alta 50% 0,5
media- alta 50% 0,5
baja 33,33%]| 0,3333333
alta 33,33%]| 0,3333333
alta y media Atrticulos linea 2 67%| 0,6666667 55 45,83333333
alta y media 67%| 0,6666667
media-baja 50% 0,5
alta, media, baja 100% 1
alta, media, baja 100% 1
media 33,33%]| 0,3333333
Alta y media Articulos linea 3 67%)| 0,6666667| 1,333333333 11,11111111
Alta 33,33%]| 0,3333333
media- alta 50% 0,5
33,33%| 0,3333333| 1,166666667 9,722222222
33,33%]| 0,3333333
media-baja 50% 0,5 0,5 4,166666667
Total 12 100

Anexo 16: Disefio del documento de respaldo del plan de limpieza semanal.

Plan de Limpieza Semanal

Fecha:

Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado |Realizado por:[Revisado por:|  Firma

Retirar aquello | cumplio | Cumplio | Cumplio | Cumplié | Cumplio | Cumplio

Que obstaculice
la zona No cumplié | No cumplié | No cumplié | No cumplio | No cumplio | No cumplio

Cumplid | Cumplid | Cumplid | Cumplid | Cumpli6 | Cumplio

Botar basura ” ” ” ” ” ”
No cumplié | No cumplio | No cumplié | No cumplid | No cumplié | No cumplio
Barrer | zoma Cumpllow Cumpllo_,
No cumplio No cumplio

Cumplié Cumplio

Trapear la zona

No cumplio No cumplio




